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Resumen

La presente investigacion tiene como titulo Influencia de la inteligencia comercial
internacional en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021; el objetivo principal fue determinar la influencia de la inteligencia
comercial internacional en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin en el afio 2021.

La metodologia empleada fue de enfoque cuantitativo, el tipo de investigacion aplicada,
el nivel de investigacion explicativa, el método cientifico y deductivo, el disefio fue no
experimental, transeccional explicativo. La técnica utilizada para la recoleccion de datos fue la
encuesta y el instrumento empleado fue el cuestionario, previamente validado por expertos en
el tema, el cual esta conformado por 22 items con la escala de valoracion de Likert.

La poblacion que se empleé para la presente investigacion estuvo conformada por 30
empresas exportadoras de jengibre en Junin, debido a que la muestra es igual a la poblacion se
hizo un censo. El analisis de los resultados obtenidos fue realizado a través de una codificacion
y tabulacion de la informacion con el programa SPSS 26.

La presentacion de los cuadros y tablas obtenidos como resultado se contrasto a través
de la metodologia cuantitativa; se utilizé la prueba Rho de Spearman y el coeficiente de
determinacion R2, que dio como coeficiente de determinacion R2=0,606, significa que el
60,6% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar es influenciado por la inteligencia
comercial internacional.

En la parte final de esta investigacion se presentan las conclusiones y recomendaciones
que son resultados del estudio.

Palabras clave: Inteligencia comercial internacional, Exportacion de jengibre y

Empresas exportadoras.
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Abstract

The title of this research is the influence of international commercial intelligence on
exports of ginger without crushing or pulverizing in exporting companies in Junin 2021; The
main objective was to determine the influence of international commercial intelligence on
exports of ginger without crushing or pulverizing in exporting companies in Junin 2021.

The methodology used was a quantitative approach, the type of applied research, level
of explanatory research, the scientific and deductive method, the design is non-experimental,
explanatory transectional. The technique used for data collection was the survey and the
instrument for data collection was the questionnaire validated by experts on the subject, which
is made up of 22 items with the Likert rating scale.

The population that was used for this investigation is made up of 30 ginger exporting
companies in Junin, because the sample is equal to the population, a census was carried out.
The analysis of the results obtained was carried out through coding and tabulation of the
information with the SPSS 26 program.

The presentation of the tables and tables obtained as a result was contrasted through
quantitative methodology; Spearman's Rho test was used and the coefficient of determination
R2, which gave the coefficient of determination R2=0.606, means that 60.6% of the export of
ginger without crushing or pulverizing is influenced by international commercial intelligence.

At the end, the conclusions and recommendations that as a researcher I have obtained
and make known as a result of the study were presented.

Keyword: International commercial intelligence, Ginger export and export

companies.
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Introduccion

En la presente investigacion se determiné la influencia de la inteligencia comercial
internacional en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021, Bassat (2021) define a la inteligencia comercial como un conjunto
de herramientas y aplicaciones para la ayuda a la toma de decisiones que posibilitan el acceso
interactivo, analisis y manipulacién de informacion corporativa de misién critica. Estas
aplicaciones contribuyen a un conocimiento valioso sobre la informacion operativa
identificando problemas y oportunidades de negocios; por otro lado, segin la Ley General de
Aduanas, Decreto Legislativo N° 1053, publicada el 27.6.2008, la exportacion definitiva es el
régimen aduanero que permite la salida del territorio aduanero de las mercancias nacionales o
nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior y que no esta afecta a tributo

alguno.

La problematica planteada se basa en el interés de saber de qué manera influye la
inteligencia comercial internacional en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar
en empresas exportadoras en Junin 2021. Teniendo como dimensiones de la variable
inteligencia comercial internacional a las fuentes de informacion, el analisis de informacion, la
toma de decisiones y el entorno del mercado; por otro lado, como dimensiones de la variable
exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar a las barreras, el perfil del producto, la

planeacion y el nivel de exportacion.

La investigacion se desarroll6 en 5 capitulos: En el capitulo | se realiza el planteamiento
del problema: ¢(De qué manera influye la inteligencia comercial internacional en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021?,
En el Capitulo Il, se encuentran los antecedentes de la investigacién a nivel nacional e

internacional, asimismo las bases teoricas y definicién de conceptos, en el Capitulo 1l se
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planted la hipdtesis general “La inteligencia comercial internacional influye significativamente
en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin
2021” y se formulé la identificacion y operacionalizacion de las variables intervinientes, en el
Capitulo IV se dio a conocer la metodologia empleada, se determiné el enfoque, tipo, nivel,
método y disefio de investigacion, asimismo se determind la poblacion de estudio, el tamarfio
de la muestra de estudio y se menciona la unidad de analisis; posteriormente se dio a conocer
la técnica e instrumento de recoleccion de datos, el Capitulo V contiene la descripcion del
trabajo de campo y la presentacion de los resultados obtenidos realizando su analisis e
interpretacion, se obtiene la contrastacion y discusion de resultados y finalmente se plasmaron

las conclusiones y recomendaciones que se hallaron con el estudio.

El autor.



Capitulo I: Planteamiento del problema
1.1.  Delimitacién de la investigacion
1.1.1. Territorial
La ejecucion de esta investigacion se llevd a cabo en empresas del departamento de
Junin, exclusivamente en las provincias de Chanchamayo y Satipo, ya que estas provincias
concentran la mayoria de las empresas exportadoras de jengibre en todas sus formas y cuentan

con las condiciones para su produccion.

"El jengibre en el Peru se cultiva en suelos fértiles, aprovechando los microclimas
himedos de temperaturas moderadas propios de los valles ubicados entre la vertiente oriental
de los Andes y la Selva Amazonica”, explica a BBC Mundo Miguel Watts, un especialista
peruano del sector agricola. De entre las tierras de cultivo de Perd, las que se ubican en el
Departamento de Junin son de las mas productivas. El jengibre tiene sus principales centros de
produccion en las provincias de Chanchamayo y Satipo, lo cual es una gran oportunidad de
desarrollo para productores de la zona y si hubiera mayor inversién pues significaria un gran
aporte a la economia peruana, todo eso seria posible también de manera auténoma por parte de
las empresas exportadoras, al tomar decisiones mas estratégicas y volverse mas competitivos

gracias al uso de las herramientas de inteligencia comercial internacional.

La provincia de Chanchamayo es una de las 9 provincias que conforman Junin, fue
creada el 24 de septiembre de 1977, consta con una superficie de 4725.48 km?2 y una poblacion
de 167 060 habitantes; perteneciente a la selva central, Chanchamayo cuenta con un climay
terrenos fértiles que son adecuados para la produccién de jengibre, lo que lo hace una de las

principales provincias productoras y exportadoras de este producto.



Por otro lado, la provincia de Satipo también pertenece a una de las 9 provincias que
conforman Junin, fue creada el 26 de marzo de 1965, consta con una superficie de 19 219.48
km?2 y una poblacién de 203 985 habitantes, al igual que Chanchamayo, Satipo pertenece a la
selva central y retne las condiciones adecuadas para la produccion de jengibre lo cual convierte

a ambas provincias en principales productoras y exportadoras de este producto.
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Figura 1. Ubicacion de Chanchamayo y Satipo en la region Junin.

Nota: Recuperado de: https://www.bcrp.gob.pe/docs/Sucursales/Huancayo/junin-
caracterizacion.pdf

1.1.2. Temporal
El desarrollo de la presente investigacion se llevo a cabo durante el afio 2021 , debido
al aumento en los niveles de exportacion de jengibre configurado por su gran atractivo en el

mercado internacional a raiz de la pandemia del covid-19.

1.1.3. Conceptual
La investigacion se encuentra enmarcada dentro de los términos conceptuales de la

inteligencia comercial internacional y la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar.

1.2. Planteamiento del problema


https://www.bcrp.gob.pe/docs/Sucursales/Huancayo/junin-caracterizacion.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Sucursales/Huancayo/junin-caracterizacion.pdf

Hoy en dia es muy comdn ver a las pequefias y medianas empresas querer
internacionalizarse, pero no saben como hacerlo , esto porque ven al mercado extranjero como
uno muy atractivo para sus diversos productos; sin embargo, la internacionalizacion no es un
proceso simple ya que requiere de todo un plan de exportacion en donde se analicen diferentes
variables para ver si va a ser viable 0 no; ya que hay una inversion de por medio y no solamente
esto, hay empresas que utilizan la inteligencia comercial internacional pero no de la manera
mas optima, lo cual traduce sus resultados a no exactos y como consecuencia no se toman las
mejores decisiones. Es por ello que la inteligencia comercial internacional adquiere
importancia para las empresas ya que a través de esta y el uso de herramientas van a poder
recaudar informacion muy valiosa para la toma de decisiones en su proceso de
internacionalizacion para seleccionar el mercado de destino, hacer su estructura de costos,
conocer las barreras arancelarias y no arancelarias de los paises, quiénes son sus principales

competidores, cuales son los principales destinos de exportacion de sus productos, etc.

Carrillo (2018) en su articulo “Inteligencia Comercial para el Exito Exportador de las
Mypes Peruanas” para la revista economia manifesto que, las empresas Mype peruanas pueden
llegar a nuevos mercados con solo un clic, es por eso que es de suma importancia que el
gobierno tome atencion al pequefio capital, ya que a través de la especializacion y el
conocimiento de las herramientas necesarias para la exportacion pueden saber a qué mercado
dirigirse. Asimismo, al iniciar la labor exportadora podrian saber los beneficios que las
herramientas de inteligencia comercial les brindan tales como: identificar mayores
oportunidades de negocio que su competencia, tener una mejor planeacion y ejecucion,
anticiparse a cambios en el mercado y reducir riesgos. Para esto existen diferentes herramientas
de inteligencia comercial que les podrian ayudar a tener esa informacion tales como: CIA
FACTBOOK, MARKET ACCES MAP, EXPORT HELP DESK, TRADE MAP,

STANDARDS MAPS, etc.



Tang (2015) llevo a cabo un estudio titulado “La inteligencia de mercado en las
empresas exportadoras e importadoras peruanas”, encontr6 entre otras cosas que la
implementacion de un programa de inteligencia comercial es considerado muy importante en
el 75% de las empresas de la muestra de su investigacion; también encontré6 que estos
programas, de inteligencia comercial, solo eran implementados en la mayoria de las empresas
transnacionales que fueron parte de la muestra y la otra parte de la muestra expresé que para

realizar inteligencia comercial se requieren ciertas habilidades que no se encuentran facilmente.

Brooks (2020) en su articulo “Coronavirus en Per( | El repentino boom del negocio del
jengibre peruano durante la pandemia de covid-19” para BBC News Mundo, declar6 que
debido a la pandemia ocasionada por la Covid-19, las exportaciones peruanas de jengibre
aumentaron en 168% en los primero 4 meses del 2020, esto debido a que muy aparte de usar
el jengibre en la preparacion de alimentos, se acostumbra a consumirlo en diferentes
preparaciones como el té de jengibre para aliviar los resfriados y la gripe, ademas de que es
consumido por sus propiedades antiinflamatorias en todo el cuerpo y en pandemia fue porque

querian aliviar y de alguna manera mejorar los efectos por los sintomas del Covid-19.

En la figura 2, se puede observar que Peru fue el pais con mayor crecimiento en nivel
de exportaciones del 2108 al 2021, seguido de Nigeria, esto debido a la pandemia del Covid-

19 y las propiedades que tiene el jengibre para aliviar enfermedades respiratorias.
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Figura 2. Crecimiento de las exportaciones de jengibre de Per( y otros paises

Nota: Recuperado de
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r5=2021&countryComparisonMeasureSelector=Trade+Value

En la figura 3, se puede apreciar que el principal pais exportador de jengibre en el
mundo del 2018 al 2021 fue China, esto debido a sus grandes extensiones, clima favorable y
nivel de produccidn; sin embargo, es un pais con un nivel tecnolégico muy avanzado y manejo
de data a nivel mundial, lo que lo hace altamente competitivo ya que gracias a su manejo de
inteligencia comercial internacional puede pronosticar muchos cambios en el mercado y
también hacer una mejor seleccién de sus destinos de exportacion, lo que se resume a una mejor
toma de decisiones; por otro lado, podemos ver que nuestro pais ocupé un buen lugar en el
ranking mundial de exportadores y méas en el 2020 que fue el mayor crecimiento, también se
puede ver que Paises Bajos fue uno de los mayores exportadores y luego entro en el ranking
India, que es un pais muy desarrollado en softwares y manejo de data por lo que se le facilitaria

el uso de inteligencia comercial internacional para la toma de decisiones.
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Figura 3. Principales exportadores de jengibre del 2018 al 2021

Nota: Recuperado de
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En la tabla 1 se puede apreciar las operaciones de algunas empresas agroexportadores
de jengibre sin triturar ni pulverizar de la partida 09.10.11 en Junin del 2018 al 2021; si se
analizan las operaciones y crecimiento existe una gran diferencia entre ellas, por ejemplo
mientras empresas como La Campifia, Elisur, JHC Organic o Vancard registran muchas
operaciones y millones de délares exportados, podemos ver que empresas como LLacta,
Asociacion de agricultores Selva Organic, Ecoceva o Mijamfruits cuentan con menos de 7
operaciones en los diferentes periodos y montos muy inferiores en comparacién con otros
exportadores de la region; si bien es cierto que cada uno tiene diferente nivel de produccion,

uno de los factores que limitan a las pequefias empresas son el acceso a informacion del



comercio internacional, debido a que no tienen presupuesto o un personal que pueda ayudarles
con el uso de inteligencia comercial internacional como herramienta para la obtencion de
informacion y que asi puedan tomar mejores decisiones respecto a sus exportaciones y tener
un crecimiento en base a este, también uno de los motivos que limitan a las empresas es el mal
uso de inteligencia comercial o simplemente no saben como realizarlo de manera adecuada. Si
volvemos a mirar la figura 3, esta claro que China, Paises Bajos, Tailandia e India son
principales exportadores en el mundo por su tecnologia en todos los niveles, lo cual hace que
todas sus empresas exportadoras sean mas competitivas, si trasladamos eso a la realidad de las
empresas agroexportadoras en la region Junin, un buen uso de inteligencia comercial
significaria una mejora en los niveles de exportados de las empresas tanto individualmente
como sector y esto nos posicionaria por encima de muchos paises, e incluso podriamos

acercarnos al nivel de exportacion de China.



Tabla 1

Exportaciones de jengibre de empresas en Junin del 2018 al 2021

EXPORTACIONES DE JENGIBRE

Total Total USS
Exportador registros FOB Total KG
2018
LA CAMPINA PERU S.A.C. 82 2,538,939 1,345,818
ELISUR ORGANIC S.A.C. 38 1,134,979 594,243
HAMILLTON FARM PERU S.A.C. 7 250,684 102,680
ASOCIACION DE AGRICULTORES SELVA ORGANIC 4 146,880 78,336
AGROEXPORTACIONES LLACTA S.A.C. 1 10,203 9,625
2019
ELISUR ORGANICS.A.C. 101 2,042,960 1,200,811
LA CAMPINA PERU S.A.C. 54 1,763,159 849,648
HAMILLTON FARM PERU S.A.C. 35 962,257 529,452
HAPPY VEG S.A.C. 24 806,904 469,037
ECOLOGICAL HIGH MOUNTAIN S.A.C. 3 92,837 59,168
AGROEXPORTACIONES LLACTA S.A.C. 1 28,800 20,160
ASOCIACION DE AGRICULTORES SELVA ORGANIC 1 24,443 20,167
2020
JCH ORGANIC SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 160 6,333,191 2,920,290
ELISUR ORGANIC S.A.C. 144 4,894,903 2,300,487
HAPPY VEG S.A.C. 83 3,207,535 1,531,845
LA CAMPINA PERU S.A.C. 108 2,843,928 1,302,628
VANCARD PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 58 1,978,269 932,622
HAMILLTON FARM PERU S.A.C. 45 1,396,876 672,862
AGROEXPORTACIONES LLACTA S.A.C. 13 426,758 253,504
ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROSOSTENIBLES VILLA ECOLOGICA
PERU 6 290,018 119,777
ASOCIACION DE AGRICULTORES SELVA ORGANIC 6 163,596 105,115
ASOCIACION AGROECOLOGICA SOSTENIBLE HIGH MOUNTAIN 4 118,015 57,773
ECOCEVA AGRIBUSINESS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - CEVA
AGRIBUSINESS S.A.C. 2 61,048 39,084
2021
JCH ORGANIC SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 297 7,219,772 5,312,592
ELISUR ORGANIC S.A.C. 153 3,734,770 2,423,362
VANCARD PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 80 1,997,042 1,398,927
LA CAMPINA PERU S.A.C. 100 1,863,915 927,833
AGROEXPORTACIONES LLACTA S.A.C. 67 1,440,980 1,286,566
HAMILLTON FARM PERU S.A.C. 41 1,090,655 686,011
ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROSOSTENIBLES VILLA ECOLOGICA
PERU 24 715,249 444,179
HAPPY VEG S.A.C. 23 687,685 427,812
ECOCEVA AGRIBUSINESS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - CEVA
AGRIBUSINESS S.A.C. 4 69,409 72,461
ASOCIACION DE AGRICULTORES SELVA ORGANIC 1 50,400 19,040




ASOCIACION AGROECOLOGICA SOSTENIBLE HIGH MOUNTAIN
MUAMFRUITS S.A.C.
AGROEXPORTADORA SUR DEL VALLE E.I.R.L.
INVERSIONES ARCIBIA E.I.R.L.

49,083 58,752
41,761 43,584
14,000 24,992
2,183 21,826

N B, N W

1.3.  Formulacion del problema
1.3.1. Problema general
¢De qué manera influye la inteligencia comercial internacional en las exportaciones de

jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021?

1.3.2. Problemas especificos

a) ¢De qué manera influyen las fuentes de informacién internacional en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en
Junin 2021?

b) ¢De qué manera influye el anélisis de informacion en las exportaciones de jengibre
sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021?

c) ¢De qué manera influye la toma de decisiones en las exportaciones de jengibre sin
triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021?

d) ¢De qué manera influye el entorno del mercado en las exportaciones de jengibre

sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021?

1.4.  Objetivos de la investigacion
1.4.1. Objetivo general
Determinar la influencia de la inteligencia comercial internacional en las exportaciones

de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.
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1.4.2. Objetivos especificos

a) Determinar la influencia de las fuentes de informacién internacional en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en
Junin 2021.

b) Determinar la influencia del anlisis de informacion en las exportaciones de jengibre
sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

c¢) Determinar la influencia de la toma de decisiones en las exportaciones de jengibre
sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

d) Determinar la influencia del entorno del mercado en las exportaciones de jengibre

sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

Justificacion de la investigacion

1.5.1. Justificacion tedrica

Rojas (2016) en su libro titulado “Inteligencia comercial Aplicada a la administracion

de negocios internacionales” sefialo lo siguiente:

La investigacion de comercial consiste en identificar problemas u oportunidades, asi
como en recopilar o levantar datos para su posterior andlisis y difusién entre los
interesados. Todo esto de manera objetiva y sistematica, con el Gnico fin de adquirir
conocimiento para tomar mejores decisiones, reduciendo asi el riesgo de perder. (Rojas,

2016. p. 15)

Esta investigacion se desarrollé debido a que no todas las empresas de nuestro pais

saben coOmo internacionalizarse correctamente y tampoco saben cémo utilizar la inteligencia

comercial internacional para tomar decisiones estratégicas de sus exportaciones, ya que no

todos tienen un area o personal que maneje informacién a nivel digital sea nacional e

internacional porque no lo consideran importante o como algo que les vaya a ayudar realmente.
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Los aportes de esta investigacion y sus resultados beneficiaran a las empresas a saber
cudl es la importancia de la inteligencia comercial internacional y que una correcta
implementacion o uso de esta les brindard informacion del contexto internacional de los
mercados a los que deseen ingresar. Asimismo, no solo aportara conocimiento al sector de
estudio, si no podra expandirse a otros sectores y asi ver la realidad actual del uso de

inteligencia comercial internacional en nuestro pais.

Rojas (2016) también hace referencia a la importancia de conocer bien a los mercados

y lo sefial6 de la siguiente manera:

Téngase en cuenta que para tomar decisiones se requiere de informacion veridica y
actualizada. El éxito en un mercado nuevo solo sera alcanzado si se lo conoce bien. De
lo contrario, sera imposible descifrarlo y el negocio de exportacion sera todo un fracaso.

(Rojas, 2016. p. 16)

1.5.2. Justificacion practica

Esta investigacion se justifica en la practica porque los resultados permitirdn a las
empresas exportadoras saber cual es la situacion actual del uso de inteligencia comercial
internacional y asi fortalecer los aspectos favorables y corregir los aspectos desfavorables en

los procedimientos que tienen.

Los resultados permitiran a las empresas implementar de mejor manera la inteligencia
comercial internacional y de este modo volverla una de las partes mas importantes en su
proceso de toma de decisiones, ya que al hacer un uso eficiente de esta herramienta sabran

cdmo manejarse mejor en el contexto internacional y volverse mas competitivas.
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Capitulo I1: Marco teorico

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Articulos cientificos

Ospina, Medina y Rodriguez (2020) en su articulo cientifico titulado “Integracion de la
Inteligencia de Negocios, la Inteligencia de Mercados y la Inteligencia Competitiva desde el
andlisis de datos”, definen como objetivo explorar y entender porque muchas veces confunden
a la inteligencia competitiva, de mercados y de negocios a traves de la revision de literatura
descriptiva, encontraron entre otras cosas que hoy en dia para que una empresa pueda
expandirse y tener ventaja competitiva necesitan datos; ya que estamos en la era en la que la
informacion se presenta como capital intelectual; sin embargo, no solo se necesitan datos, si
no, se necesita que estos datos se transformen en inteligencia y posteriormente se analicen para
poder tomar decisiones estratégicas y asi tener ventaja competitiva sostenible basada en la

informacidn que le permite sobrevivir y tener éxito.

Ahumada y Perusquia (2016) en su articulo cientifico titulado “Inteligencia de
negocios: estrategia para el desarrollo de competitividad en empresas de base tecnologica”,
plantearon la problematica de establecer elementos que desarrollen la capacidad de las
empresas de obtener conocimiento a través de sistemas de informacion orientado a la
inteligencia de negocios como factor fundamental en la competitividad empresarial; la
investigacion fue de modalidad mixta y concluyeron que es responsabilidad del gobierno
otorgar las condiciones necesarias a las empresas para que se facilite concretar mayor nimero
de proyectos y asi mejorar el entorno de negocios en un contexto nacional e internacional. La
posibilidad de realizar negocios y de elevar la competitividad de las empresas es algo que no
depende netamente de ellas mismas. Para ello es importante la existencia de los medios que

faciliten el acceso a los mercados nacionales e internacionales y al mismo tiempo que
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garanticen la existencia de un entorno sociopolitico y econdmico estable y que de este modo la
region se vuelva centro de interés e inversion global. Es por eso que la inteligencia de negocios
como herramienta no es una estrategia que por si sola pueda elevar la competitividad de la
organizacion, si no también, la realidad sistémica del entorno regional influye en el resultado
de las acciones implementadas para mejorar la capacidad de las organizaciones de generar valor
en sus productos. Este hallazgo ilustra la complejidad inherente en las empresas, donde a pesar
de que existen esfuerzos para generar inteligencia en base a datos especificos, estos no son
exitosos a menos que trabajen de manera conjunta con una serie de condiciones sistémicas que

componen la competitividad de los negocios.

Viteri y murillo (2021) en su articulo cientifico titulado “Inteligencia de Negocios para
las Organizaciones” delimitaron como objetivo principal analizar como la inteligencia de
negocios aporta en la toma de decisiones, a través de su investigacion de tipo descriptivo con
disefio no experimental, concluyeron que a pesar de que la inteligencia de negocios genere un
costo, los resultados traen un beneficio a la empresa y que permiten tener una vision clara de
los mercados; asimismo, permiten generar un ahorro al evitar tomar malas decisiones y también
evitar la pérdida de oportunidades en el mercado por falta de una buena planificacién; por lo
cual se sabe a largo plazo, los beneficios de implementar la herramienta de inteligencia de

mercados son mayores que el costo de la implementacion.

Garcia, Aguilar, Hernandez y Lancaster (2021) en su articulo cientifico titulado “La
inteligencia de negocios: herramienta clave para el uso de la informacion y la toma de
decisiones empresariales”, establecieron como objetivo principal analizar la aplicacion de la
inteligencia de negocios en pequefias y medianas empresas como herramienta en la toma de
decisiones; la investigacion fue de tipo cualitativo y utilizaron la revision documentaria como
instrumento; en esta investigacion concluyeron que hoy en dia estamos en un entorno

cambiante y las pequefias y medianas empresas tienen que adaptarse rapidamente a traves de
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uso y aplicacion de herramientas como la inteligencia de negocios. Gracias al uso de datos e
informacion se pueden alcanzar los objetivos de la empresa de manera estratégica, es por eso
que las empresas deben apostar por la implementacion de un érea o sistema de inteligencia de

negocios.

Baron, Garcia y Sanchez (2021) en su articulo cientifico titulado “La inteligencia de
negocios y la analitica de datos en los procesos empresariales”, presentan como objetivo
principal establecer un marco de referencia tedrico de la inteligencia de negocios y el analisis
de datos en procesos empresariales; a través de la revision de articulos, concluyeron que el
sector empresarial es, muy por encima de otros sectores de negocios, donde mas se aplica la
inteligencia de negocios y el andlisis de informacion en procesos empresariales. También
establecen que la metodologia mas utilizada es la empirica; ya que, no existe una sola manera
de abordar e implementar soluciones con analitica de datos en procesos empresariales, si no
que este va a depender de cada empresa y las decisiones que deseen tomar en base a sus

objetivos.

Silva (2017) en su articulo cientifico titulado “Business Intelligence: un balance para
su implementacion”, plantea como objetivo hacer una evaluacion de las dificultades, costos y
beneficios a considerar antes de comprar una herramienta de Bl, concluyé que nuestro pais atin
esta muy retrasado y tiene un largo camino por recorrer respecto a la inteligencia de negocios;
ya que, recién nos encontramos en el inicio de la tematica de la adaptacion de datos. Esto se
puede explicar ya que hay escasez de profesionales expertos en inteligencia de negocios y
también debido a la baja inversion del gobierno en infraestructuras de tecnologias de la
informacion, lo cual retrasa el desarrollo natural de la inteligencia de negocios en distintos
mercados. Asimismo, sefiala que no existe una manera lineal de emplear dicha inteligencia,
sino que también se requiere de ajustes, redisefios y uso constante de la herramienta de

inteligencia de negocios en las empresas.
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Bernhard (2015) en su articulo cientifico titulado “The impact of Business Intelligence
on the quality of decision making — a mediation model” manifiesta como objetivo investigar
los efectos directos e indirectos de la calidad de la gestion de Bl en la calidad de la toma de
decisiones gerenciales y luego de aplicar 500 encuestas hall6 como resultado un total
significativo (E = 0,36, p < 0,05) lo que confirmé su H1 (La calidad de la gestion de Bl se
relaciona positivamente con la calidad de la toma de decisiones gerenciales) confirmé que si
bien la gestion de Bl no se traduce directamente en una mejor toma de decisiones de gestion,
lo hace a través de un conjunto de efectos indirectos, en particular el camino del mediador
bidireccional a través de la calidad de los datos y la calidad de la informacion, por lo que
concluy6 que la gestion de la inteligencia de negocios tiene efectos directos y/o indirectos
positivos sobre la calidad de los datos, la calidad de la informacién y el alcance de las
soluciones de inteligencia de negocios, también encontramos que estos efectos, en
combinacion, se traducen en un efecto indirecto positivo en la calidad de la gestion y la toma
de decisiones. Ademas, la gestion de datos para garantizar correccidn, consistencia, integridad,
transparencia y, por lo tanto, la confianza en los datos es un requisito previo importante para
lograr altos niveles de calidad de la informacién, pero para sobresalir en este Gltimo, se
requieren herramientas adecuadas para acceder facilmente solo informacién relevante y actual.
La implementacion de soluciones de Bl a gran escala puede generar beneficios; pero no es

principalmente la cantidad que importa, es (datos y especialmente informacion) calidad.

Talaoui y Kohtaméki (2020) en su articulo cientifico titulado “35 years of research on
business intelligence process: a synthesis of a fragmented literature” después de haber revisado
120 articulos que abarcan el transcurso de 35 afios de investigaciones sobre el proceso, los
antecedentes y los resultados de Bl publicados en revistas de primer nivel; concluyeron que la
I6gica detras del comportamiento de recopilacion de informacion de la inteligencia de negocios

de los tomadores de decisiones todavia parece ambiguo, ya que no parece haber evidencia sobre
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el valor que agregan a sus modelos ya existentes; atrapados en un desarrollo eterno de nuevas
formas de codificar datos estructurados y no estructurados. Otra brecha que vale la pena
mencionar es la escasez de estudios que comparan las précticas de Bl de las corporaciones
multinacionales en el mundo occidental con paises emergentes, en un mundo donde cualquier
cosa puede pasar en cualquier momento, donde las tecnologias alteran el status de las empresas,
las economias y los regimenes politicos. La epidemia de Covid-19, los trastornos politicos o
los problemas de privacidad de datos presentan una oportunidad para investigadores para
examinar el vinculo entre el proceso de la inteligencia de negocios y la agilidad estratégica de

los empleados y las organizaciones

2.1.2. Tesis nacionales e internacionales

2.1.2.1. Tesis nacionales.

Rojas (2019) en su tesis titulada “Inteligencia comercial y su influencia en la
exportacion de la fruta caqui al mercado canadiense” expone como objetivo general identificar
coémo la inteligencia comercial influye en la exportacién de la fruta caqui al mercado de
consumo canadiense; en esta investigacién aplicada de tipo descriptiva cuantitativa y
cualitativa, donde a través de la recopilacién de informacion existente de las variables de
fuentes primarias y secundarias se concluyé que con el uso de las herramientas de inteligencia
comercial internacional y en anélisis de informacidn, se pueden conocer datos de exportacion
respecto al caqui en valor y volumen; también que nuestro pais se encuentra en una etapa inicial
respecto a la labor agroexportadora mundial de esta fruta. Asimismo, se evidencia que la
inteligencia comercial internacional proporciona informacion muy relevante que sirve para
ampliar el conocimiento de las exportaciones mundiales y tomar decisiones estratégicas en base

al analisis de la informacion.
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Carrién y De La Rosa (2018) en su tesis titulada “Aplicacion de la inteligencia
comercial para la exportacion de calzado al mercado chileno como idea de negocio, Comas
2018” plantean como objetivo general determinar la influencia de la aplicacion de la
inteligencia comercial para la exportacién de calzado al mercado chileno como idea de negocio;
en esta investigacion no experimental — transversal con disefio descriptivo cuantitativo ; donde
através del analisis de data historica del 2013 al 2017, se concluyd que la inteligencia comercial
internacional influye significativamente en la toma de decisiones respecto a las exportaciones;
gracias a esta se puede conocer, identificar y analizar informacion para determinar diversos
factores para la exportacion de calzado al mercado chileno. Por otro lado, sefialan que gracias
al uso de herramientas como SIICEX, SUNAT, TRADE MAP se puede tener una vision mas
clara del contexto internacional y asi analizar cuéles con los paises con mayor demanda y que

significan un mercado potencial para las exportaciones peruanas.

Aldave (2018) en su tesis titulada “Inteligencia comercial y su incidencia en la
comercializacion de palta de la empresa Agrokasa del distrito de supe pueblo, periodo 2017~
establece como objetivo general conocer de qué manera la inteligencia comercial incide en la
comercializacion de palta de la empresa Agrokasa del distrito de Supe, periodo 2017; en esta
investigacion de tipo aplicada de disefio no experimental transversal y correlacional causal con
enfoque mixto; donde a través de la aplicacion de encuestas se hall6 que la inteligencia
comercial incide de manera significativa en un 81,9% sobre la comercializacion de palta, por
lo que se concluyé que la inteligencia comercial influye de manera directa y significativa en
las exportaciones de palta de la empresa Agrokasa y que esta influye en la tomo de decisiones
de los directivos respecto a las exportaciones; asimismo, se demostré que gracias a la
accesibilidad de informacion a través de las herramientas de inteligencia comercial se influye
en las exportaciones de palta, también se puede saber sobre los estandares de calidad requerido

para la importacion en otros paises.



18

Cervantes (2018) en su tesis titulada “Mejoramiento del sistema de inteligencia
comercial referida al comercio exterior de la Asociacion de Exportadores durante el afio 2011-
2013” cuyo objetivo general fue conocer si las mejoras y cambios realizados en el Sistema de
ADEX DATA TRADE (ADT) permitieron dar un mayor alcance sobre las necesidades de
busquedas relevantes de informacion, generando valor en los clientes de ADEX; después de
aplicar 100 encuestas en esta investigacion cuantitativa, se concluy6 que la aplicacion de la
inteligencia comercial es de suma importancia para las empresas y que a través del uso de esta
se puede recoger y concentrar toda la informacion que permitird tomar decisiones estratégicas
respecto a las exportaciones. El sistema de inteligencia comercial es una herramienta por la que
se debe obtener informacion actualizada para comprender mejor el contexto internacional;
también nos habla que es muy importante que exista una interrelacion entre las areas que
forman parte del proceso de inteligencia comercial como son las areas de marketing,

inteligencia comercial y tecnologias de la informacion.

Inchaustegui (2017) en su tesis titulada “La inteligencia comercial y su impacto en la
gestion exportadora de las mypes de la provincia de Paita-2016” cuyo objetivo general fue
determinar la contribucion de la inteligencia comercial en la mejora de la gestion exportadora
de las MYPES en la provincia de Paita; en esta investigacion correlacional — causal de enfoque
cuantitativo, se hallo que el 96.45% de los encuestados atribuyen a la informacién el insumo
que requieren para iniciar sus operaciones de exportacién, por lo que se concluy6 que hoy en
dia vivimos en una sociedad donde la tecnologia ha acelerado los cambios en el mundo, el
acceso a la informacion y la construccion de conocimiento a partir de ella se torna indispensable
si se quiere sobrevivir; es por eso que la inteligencia comercial es una herramienta
indispensable para convertir a las empresas en empresas competitivas en todos los contextos,
esto solo es posible al tener informacion valiosa tal como el riesgo, los recursos y capacidades,

la competencia, el potencial del mercado, el entorno legal, econémico y cultural para poder
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tomar decisiones estratégicas y reducir el riesgo que representa para las mypes comenzar a

exportar.

Chu y Mantilla (2017) en su tesis titulada “La inteligencia comercial para impulsar las
exportaciones de pulpa de maracuya de la comunidad de Barraza — la libertad hacia el mercado
brasilefio, Trujillo 2017” presentan como objetivo general determinar como la inteligencia
comercial impulsa las exportaciones de pulpa de maracuya de la comunidad de Barraza — La
Libertad hacia el mercado brasilefio, Trujillo 2017; en esta investigacion aplicada descriptiva
de enfoque cualitativo, se concluyd que la competitividad de las empresas permitio tener un
analisis respecto a la capacidad de exportacién y el precio del producto en diferentes paises
importadores; también concluyeron que la herramienta de inteligencia comercial mas completa
en nuestro pais es el portal de la SUNAT y que otra muy importante a nivel mundial es

Trademap, gracias a la cual se puede obtener datos estadisticos de diferentes paises.

Sanchez y Salcedo (2017) en su tesis titulada “Inteligencia comercial orientada a la
exportacion de snack de arracacha al mercado de San Francisco — California 2017.” cuyo
objetivo general fue realizar un estudio de investigacion sobre Inteligencia Comercial orientada
a la exportacion de snack de arracacha al mercado de San francisco — California 2017; en esta
investigacion no experimental de tipo descriptivo con enfoque cualitativo, se concluyo entre
otras cosas que el uso de inteligencia comercial si permite saber cudl es el nivel de exportacion
de arracha a San Francisco-California y que también se puede conocer cudl es el potencial de
productos de exportacion en el mercado internacional debido a que la inteligencia comercial es
el instrumento por excelencia para saber las necesidades y nichos de mercado en un mercado
determinado, e incluso muchas veces resulta mas econémico que una investigacion de
mercados. Por otro lado, también hallaron que el uso de las tecnologias actuales no solo sirve
como fuente de informacion para las empresas, sino que también los consumidores pueden

obtener diferente informacion respecto al consumo de diferentes productos; relacionado a eso
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es que pudieron determinar que Estados Unidos es el principal consumidor de productos

agroalimentarios.

Lopez y Palpa (2022) en su tesis titulada “Relacion entre el uso de inteligencia
comercial y la importacion de maquinas expendedoras en la ciudad de Huancayo de la empresa
Econovending, 2018 - 2019” donde el objetivo general fue determinar la relacion existente
entre el uso de inteligencia comercial y la importacion de maquinas expendedoras de la
empresa Econovending ubicada en la ciudad de Huancayo para el afio 2018-2019 ;en esta
investigacion transaccional, descriptiva, de enfoque cuantitativo y de disefio transaccional
descriptivo no experimental, se hallé que su rs calculada es mayor que rs tedrica (0,769 >
0,543), por lo tanto la inteligencia comercial se relaciona de manera significativa con la
importacion de maquinas expendedoras de la empresa Econovending S.A.C ubicada en la
ciudad de Huancayo, 2018-2019 y se concluyo que la inteligencia comercial es una herramienta
fundamental para las empresas ya que pueden obtener informacion importante para la toma de
decisiones estratégicas y asi convertirse en mas eficientes, también es claro que en esta empresa
se utiliza la inteligencia comercial para saber del entorno del mercado internacional y tener
informacién detallada de vendedores internacionales y asi tomar la mejor decision en base a

costo — riesgo.

2.1.2.2. Tesis internacionales.

Morales (2019) en su tesis titulada “Metodologia para procesos de inteligencia de
negocios con mejoras en la extraccion y la transformacion de fuentes de datos, orientado a la
toma de decisiones” enmarcan como objetivo general conseguir que se disminuyan los tiempos
de desarrollo de los proyectos de IN por medio de una metodologia orientada a la toma de
decisiones; en esta investigacion de tipo mixta, se hallé que al realizar proyectos de IN se pudo
visualizar que un 90% de los procesos de extraccion y transformacion de datos tomaron

demasiado tiempo de los expertos informaticos, por lo que esa parte podria mejorarse de tal



21

forma que ese tiempo optimizado se transforme mejor y configure mayor rentabilidad para las
empresas, por lo que se concluy6 que hoy en dia la informacion es uno de los activos mas
valiosos en una empresa y que el valor de ésta depende de cdmo es gestionada; también halld
que debido a que se necesita profesionales especialistas en esto no solo significard un aporte

positivo a las empresas, sino también a los profesionales que manejen las nuevas tecnologias.

Baez (2014) en su tesis titulada “Estudio de inteligencia de mercado para la exportacion
de la fruta exdtica “tamarillo” hacia el pais de Bélgica” plantea como objetivo general explorar
la oportunidad de exportacion que tiene el tomate de arbol proveniente de los 3 principales
departamentos productores de esta fruta en Colombia, Antioquia, Boyaca y Cundinamarca
hacia el pais por medio del estudio de inteligencia de mercados; a través del analisis de reportes
y bibliografia; en esta investigacion se concluyo6 que la inteligencia de mercados es utilizada
como herramienta para la internacionalizacion de diversos productos; esta es usada por
pequefias y grandes empresas, siendo un mecanismo para reducir riesgos y tomar mejores
decisiones . También concluy6 que gracias a la inteligencia de mercados se pudo conocer
informacién muy importante respecto a la exportacion de tamarillo tales como: Mercados
potenciales, la influencia de los tratados comerciales, principales mercados de destino,
distribucion fisica internacional, temas geograficos y de produccion, situacién politica
econdmica, la produccion y total de exportacion y el lugar que ocupan en el ranking de

exportadores.

Gallardo (2015) en su tesis titulada “Inteligencia competitiva para la innovacion en
pymes. identificacion de factores clave” refiere como objetivo general la identificacion de los
factores clave para la implantacion de IC segun las caracteristicas concretas de las pequefias y
medianas empresas, en concreto las industriales, para la facilitacion de la Innovacion en las
mismas; en esta investigacion de enfoque mixto se identificé que las empresas que realizan

inteligencia competitiva tienen una fuerte organizacion de las informaciones externas
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recopiladas y las organizan, clasifican, indexan, y almacenan, de manera satisfactoria, pero
también las analizan; previamente se detectan las necesidades de informacion y se localizan de
las fuentes ,informacidn necesarias para cubrirlas de manera satisfactoria, utilizando pautas y
herramientas para captar y recopilar las informaciones externas necesarias; también concluyo
que las PYMES que realizan inteligencia competitiva suelen tener alguna unidad de
inteligencia comercial o departamento que coordina e integra la funcién de gestion de

informacion externa.

Sarango (2014) en su tesis titulada ““ La inteligencia de negocios como una herramienta
de apoyo para la toma de decisiones, aplicacion a un caso de estudio” cuyo objetivo general
fue demostrar el beneficio que genera la implementacion de Inteligencia de Negocios en un
proceso del area de ventas para una empresa de consumo masivo, en esta investigacion de
enfoque cualitativo, se concluyo que el concepto de inteligencia de negocios va mas alla de
solo ser una herramienta tecnologica para la elaboracidn de reportes; también es un sistema
de evolucidn para la informacién en el cual es completamente necesario el involucramiento del
capital humano, es por eso que se tiene que considerar cada una de las funcionalidades y
adaptarlas al area y personal a cargo; en el estudio de la muestra Sarango pudo observar que se
tenia mucha informacion valiosa, pero que no se adaptaba a cada area ya que esta informaciéon
era variada y no especifica, es por eso que después de ajustar la informacion respecto a cada

area se pudo observar que hubo un incremento de productividad y agilizacion en sus labores.

Gutierrez (2015) en su tesis titulada “Inteligencia de negocios en el comercio
internacional de calzado deportivo entre Ecuador y Asia” definen como objetivo general
establecer una inteligencia de negocios en el comercio internacional de calzado deportivo entre
Ecuador y Asia; en esta investigacion de tipo exploratoria no experimental, se concluyo que en
su pais, la implementacion de un modelo de inteligencia de negocios en el sector de comercio

internacional significaria un gran elemento para el crecimiento; ya que, a través de su estudio
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pudo determinar que el sector “calzado” estd muy retrasado por falta de informacion, los
productores no saben de las oportunidades que se pierden tales como el arancel O para sus
productos en Asia, conocimiento de mercado asiatico, la competitividad de sus productos en el
extranjero, la agilidad del comercio internacional, etc. Asimismo, sefiala que la inteligencia de
negocios en el sector calzado en su pais no es visto como una herramienta que les pueda ayudar
a generar ventaja competitiva, debido a que no saben la aplicacion, ejecucion y capacidad de

accion de esta herramienta.

Durén y Meéndez (2008) en su tesis titulada “Plan de negocios para exportar maracuya
y cholupa como fruta fresca y/o en pulpa hacia Canada” cuyo objetivo general fue desarrollar
un plan de negocios para la exportacion de Maracuya y Cholupa como fruta fresca y/o en pulpa
hacia Canada, concluyeron que la idea de un plan de negocio de exportacion surge de la
necesidad de encontrar nuevos mercados para la comercializacion de frutas, debido a que en
muchas ocasiones parte de la produccion se pierde ya que la demanda nacional no es suficiente
para consumir toda la produccion de fruta del pais. La idea de exportacion de fruta hacia
Canada representa una gran ventaja dado que significa una gran oportunidad de encontrar
nuevos mercados y también por las facilidades arancelarias por el Tratado de libre comercio

entre Colombia y Canada.

Dominguez (2018) en su tesis titulada “Coémo otorgar valor a mi negocio
implementando sistemas de inteligencia de negocios y gestion de informes en la nube” donde
demostro la importancia de la aplicacion de las tecnologias de informacion en el manejo y
analisis de data, concluyd que se solia decir que la informacién es poder, pero ahora el poder
es entenderla; por eso hoy en dia es importante que las empresas implanten el uso de
herramientas de inteligencia de negocios para que los encargados de tomar decisiones a alto
nivel conozcan mejor su organizacion y extraigan toda la informacion util, solo asi seran

competitivos en el mercado; sin embargo, al momento de la eleccion, es preciso saber: qué
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tendencias tecnoldgicas estdn marcando actualmente la diferencia, y cuéles de ellas cubran las

necesidades de la empresa.

2.2. Bases teoricas

2.2.1. Inteligencia comercial internacional

2.2.1.1. Definicion.

La inteligencia comercial es el conjunto de mecanismos, técnicas y procedimientos que
utiliza una empresa con la finalidad de recopilar, analizar, sistematizar y procesar informacion
que le permita tomar decisiones estratégicas para iniciar y/o consolidar su proceso de

internacionalizacion en otros mercados.

Bassat, (2021) define a la inteligencia comercial como un conjunto de herramientas y
aplicaciones para la ayuda a la toma de decisiones que posibilitan acceso interactivo, analisis
y manipulacién de informacién corporativa de mision critica. Estas aplicaciones contribuyen a
un conocimiento valioso sobre la informacién operativa identificando problemas y

oportunidades de negocio.

Rojas (2016) hace referencia a la inteligencia comercial y el anélisis de este de la

siguiente manera:

El andlisis de los datos deja al descubierto ciertos factores del mercado que se debe
investigar, la interpretacion indica lo que esos factores significan. Asi pues, es necesario
compilar suficiente informacion del mercado como para poder interpretar las

verdaderas causas del problema.

Ahora bien, el investigador agrega a esta informacidn su conocimiento y experiencia,

una vez que la trabaja, establece las estrategias hacia el éxito, las cuales se basan en la
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disposicion de sus recursos, y de este modo su accionar se convierte en inteligencia

comercial.

Estas estrategias deben estar enfocadas tanto hacia los diversos entornos como a las
partes involucradas (como la competencia, el gobierno, el medio ambiente, etc.) para
que asi se puedan aprovechar las oportunidades y reducir los riesgos. (Rojas, 2016.

p.16)

2.2.1.2 Beneficios de la inteligencia comercial internacional

La inteligencia comercial permite tomar mejores decisiones a las empresas porque a
través de esta se puede obtener informacion veridica, actualizada e historica. La Comision de
Promocioén del Pert para la Exportacion, (PromPeru, 2017) en su informe titulado “;Qué es la
inteligencia comercial?” menciona que el uso de la inteligencia comercial tiene los siguientes

beneficios.

‘ Reduce riesgos de mercado

! Anticipa los cambios en el mercado

‘ Identifica oportunidades de negocios antes o0 mejor que la competencia

\‘ Brinda alta calidad de informacién sobre el cliente o el competidor

' Disminuye costos de venta

]l Mejora el control y la administracion de las ventas

‘ Mejora el conocimiento de la competencia

‘ Mejora el conocimiento de la competencia

‘: Optimiza la distribucion de la informacién dentro de la organizacién

) Facilita un buen planeamiento y ejecucién

-

{ Permite priorizar la inversién en el mercado




Figura 4.
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Beneficios de la inteligencia comercial

Nota: Recuperado de
https://repositorio.promperu.gob.pe/server/api/core/bitstreams/edbad81a-39ea-4357-bcc6-
56a55cc7cda7/content

2.2.1.3. Dimensiones de la variable inteligencia comercial internacional.

2.2.1.3.1. Fuentes de informacion

Para esta investigacion se consider6 la dimension fuentes de informacion a las

herramientas de inteligencia comercial internacional; ya que, a través de ellas las empresas

pueden obtener datos especificos y confiables para posteriormente analizarlos y convertirlos

en informacion valiosa para la toma de decisiones estratégicas. Las principales herramientas

de inteligencia comercial internacional que se usan son:

USITC

United States International Trade Commission, a través de este portal
estadounidense se puede obtener informacion de los aranceles para todas las
partidas arancelarias y de esta manera determinar si es viable la exportacion a ese

pais o no.

Global Trade Helpdesk

Es una iniciativa de agencias liderada conjuntamente por el ITC, laUNCTAD y la
OMC que busca simplificar la investigacion de mercado para las empresas,
mediante la integracion de informacion comercial y empresarial en un Unico portal

en linea.

Herramientas ITC

Es el portal del International Trade Center; a través de sus herramientas de
inteligencia comercial Market Access Map, Investment Map, Sustainability Map,

Trade Competitiveness Map, Procurement Map, Export Potential Map, Market
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Price Information, ITC Market Analysis Potential y Rules of Origin Facilitator;

proporcionan informacion muy util para el comercio internacional.

Veritrade

Veritrade permite hacer busquedas de exportaciones o importaciones, y los

mercados de origen o destino, con una cobertura muy amplia respecto a paises.

OoMC

Es el portal de La Organizacion Mundial del Comercio, a traves de su portal se
puede obtener estadisticos demogréaficos e informacion comercial de los paises que

la integran.

FMI

Es el portal web del Fondo Monetario Internacional, este es administrado por los
190 paises miembros a los cuales les rinde cuentas. A través de su portal se puede

obtener estadisticos demograficos y comerciales del mundo.

Banco Mundial

A través de este portal se puede obtener datos estadisticos demograficos y

econdmicos de los paises respecto a sus economias y comercio.

BCRP

A través de este portal se puede obtener estadisticas economicas nacionales para

analizar el entorno macroeconémico.

PROMPERU
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A través del portal web de La Comision de Promocion del Per( para la Exportacion
y el Turismo se orienta y apoya al desarrollo de la exportacion y se puede trazar

rutas de exportacion.

e SIICEX

El Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior es un portal que
proporciona a los exportadores peruanos, informacion actualizada y clasificada
para fortalecer e integrar sus negocios al mundo como infografias, estadisticas,

acuerdos comerciales, rutas, etc.

e SUNAT

A través de su portal web se puede obtener estadisticas e informacién arancelaria
y no arancelaria para el ingreso de productos a nuestro pais; asimismo se puede
saber quiénes son tus competidores y sus principales mercados de destino o

proveedores.

e SENASA

La utilidad de este portal web para la inteligencia de comercio internacional es que

nos va a ayudar a saber de los documentos necesarios y los costos de estos.

2.2.1.3.2. Analisis de informacion.

La Comision de Promocion del Per( para la Exportacion, (PromPer(, 2017) en su
informe titulado “;Qué es la inteligencia comercial?”, refiere que la inteligencia comercial es
una combinacion del analisis de negocio, visualizacién, herramientas e infraestructura de datos,
ademas de practicas recomendadas para ayudar a tomar decisiones a las empresas en base al

analisis de datos. Para poder realizar un buen analisis de la informacion, se necesita una
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integracion de todos los datos que vayan a ser clave en la toma de decisiones respecto a los

objetivos establecidos.

DOtras fuemtes
de
| informacién
Y s
- _ >
{ Wt Sstema de
- =L Infarmacitn
— | de ventas
Pl !
Ivestigaciin _
de mercado N
Inteligencia Comercial
=y
T
.
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Figura5. Elementos fundamentales para la inteligencia comercial.

Nota: Recuperado de
https://repositorio.promperu.gob.pe/server/api/core/bitstreams/edbad81la-39ea-4357-bcc6-
56a55cc7cda7/content

Como se puede observar en la figura nimero 2, existen elementos internos y
externos para realizar inteligencia comercial; como elementos internos se encuentran a la
contabilidad de la empresa y el sistema de informacidn de ventas, ya que son los que nos van
a permitir saber cual es la realidad de la empresa y su capacidad para realizar operaciones de
exportacion y el riesgo que este conlleva; por otro lado, estan los elementos externos como la
investigacion de mercados, flujo de exportaciones y otras fuentes de informacion, los cuales
nos van a permitir extraer informacion detallada tanto cualitativa como cuantitativa y tener
conocimiento del entorno al que se desea ingresar y de esta manera también saber detalles de

los principales consumidores y mercados de destino.
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Hoy en dia, la inteligencia comercial se ha convertido en herramienta fundamental
para las empresas que necesitan tener conocimiento de su entorno y que desean sobrevivir y
competir en este mundo tecnoldgico y de mucha informacion que cada vez evoluciona més; ya
que, no solo consta en comprender el mercado, sino también al consumidor y como llegar hacia
ellos, es por eso que resulta fundamental el manejo y analisis de informacién cuantitativa y
cualitativa, no solo para entender los cambios y movimiento del mercado internacional, sino

también al comportamiento del consumidor extranjero y sus necesidades y gustos.

2.2.1.3.3. Toma de decisiones.

La inteligencia comercial permite tomar mejores decisiones a las empresas; ya que,
ofrece datos actuales e histdricos dentro del contexto empresarial. Dentro de las empresas, el
area estratégica encargada de la toma de decisiones puede aprovechar la inteligencia comercial
para establecer valores de rendimiento y ventaja competitiva, de esta manera la empresa se

vuelve més agil y eficiente.

Ahumada y Perusquia (2016), hacen referencia a la toma de decisiones de la siguiente

manera:

La inteligencia de negocios depende de la direccion organizacional y de los estilos de
liderazgo, para efectuar la implementacion adecuada de los sistemas de informacion, de
los mecanismos de innovacion y de los procesos para la toma de decisiones que en
conjunto se administran por medio de un sistema de gestion del conocimiento. Sin
embargo, es a partir de la base de trabajadores, de los procesos y relaciones que se
forman entre ellos, asi como de la cultura organizacional, que surge la inteligencia de

negocios adecuada al modelo de gestion. (Ahumada y Perusquia, 2016. p.138)

La figura 6 resume lo manifestado por Ahumada y Perusquia.
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Figura 6. Flujo de toma de decisiones

Nota: Recuperado de https://www.scielo.org.mx/pdf/cya/v61n1/0186-1042-cya-61-01-
00127.pdf

2.2.1.3.4. Entorno de mercado.

Para que una empresa puede expandirse debe tener en consideracion diversos factores
que puedan afectar sus actividades e inversiones; ya que, en el contexto internacional, no son
los Unicos productores ni vendedores del producto a ofrecer, por lo cual deben comenzar a
dirigirse a los mercados mas favorables para su oferta, es decir, aquellos mercados que

muestran de forma mas clara ser ventajosos.

Lluesma (2019) en su articulo titulado “Internacionalizacion: Criterios en la seleccion
de un pais” determind que se debe tener en consideracion 3 etapas para conocer mejor el

entorno de mercado al que se desea comenzar a exportar:

e lraEtapa: Preseleccion de mercados mas favorables

En esta etapa se recurre a fuentes de informacion que nos brinden informacion de
la situacion actual comercial del producto a exportar tales como informacion

estadistica, proximidad geogréafica de destinos de exportacion, situacion econémica
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de principales mercados importadores, volumen de importaciones, restricciones de

importacion, dimension del mercado, a donde exporta la competencia directa, etc.

e 2da Etapa: Investigacion comparativa

Una vez que se seleccionaron los principales mercados de exportacion, se tiene que
realizar un analisis mas a profundidad de diferente informacion para saber cuél se
va a convertir en el mercado destino de las exportaciones de la empresa; por lo cual
se realiza el analisis PESTEL (Politico, econémico, social, tecnolégico, ecoldgico
y legal); anélisis de la oferta y demanda y el precio. Todo esto se puede plasmar en
una matriz a través de la cual se va a asignar puntaje al criterio del exportador y asi
seleccionar al que tenga mayor puntaje para que se convierta en el destino de las
exportaciones por ser el que redna las condiciones necesarias y sea mas beneficioso

para la empresa.

e 3ra Etapa: Estudio a profundidad de mercado objetivo

Muchas Pymes comienzan sus exportaciones debido a que “les compran”; sin
embargo, esto limita mucho su competitividad y poder de negociacidén con sus
principales compradores ya que no existe cierta competencia entre ellos, lo que
significa que las Pymes puedan estar ganando menos que otras empresas
exportadoras 0 que su producto no adquiera la competitividad internacional que
merece. Es por eso que deben tener la iniciativa de ingresar a nuevos mercados y
que signifiquen un mayor beneficio, dentro del proceso de conocimiento de entorno
de mercado y seleccion de mercado objetivo se debe estudiar a mayor profundidad
ciertos aspectos del mercado seleccionado en la etapa 2 tales como los datos

generales del pais (Economia, aspecto social, legal, demografico), conclusiones
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relevantes de la demanda, conclusiones relevantes de la oferta, canales de

comercializacion, estructura de costos de exportacion e importacion, etc.

2.2.2. Exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar

2.2.2.1. Definicion.

Las exportaciones son bienes o servicios que se producen en un pais (el exportador) y
se venden otro pais (el importador) para su consumo o uso. Segun la Ley General de Aduanas,
Decreto Legislativo N° 1053, publicado el 27.6.2008, la exportacion definitiva es el régimen
aduanero que permite la salida del territorio aduanero de las mercancias nacionales o
nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior y que no esta afecta a tributo

alguno.

2.2.2.2. Importancia
Las exportaciones en nuestro pais juegan un rol muy importante en la economia
nacional ya que nos permiten obtener divisas, generan mas empleo, mejoran los ingresos de las

unidades exportadoras y generan ingresos fiscales.

Mondragdn (2017) manifestd que la exportacion no solo contribuye con la economia
de un pais, también beneficia a las empresas de las siguientes maneras: Ayuda al crecimiento
de estas, diversifica el riesgo, reduce los costos de produccién, reduce el impacto de la

estacionalidad de demanda interna, oferta mejores precios, e incrementa la rentabilidad.

2.2.2.3. Regimenes de exportacion.
Segun la Ley General de Aduanas, Decreto Legislativo N° 1053, publicado el

27.6.2008, existen dos regimenes de exportacién comprendidos de la siguiente manera:

Exportacion definitiva: Régimen aduanero que permite la salida del territorio aduanero

de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior.
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No procede para las mercancias que sean patrimonio cultural y/o histérico de la nacién,
mercancias de exportacion prohibida y para las mercancias restringidas que no cuenten con la

autorizacion del sector competente a la fecha de su embarque

Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado: Régimen aduanero que
permite la salida temporal del territorio aduanero de mercancias nacionales o nacionalizadas
con la finalidad de reimportarlas en un plazo determinado, sin haber experimentado
modificacion alguna, con excepcion del deterioro normal por su uso. No puede incluirse en
este régimen las mercancias cuya salida del pais estuviera restringida o prohibida, salvo que
estén destinadas a exposiciones o certamenes de caracter artistico, cultural, deportivo o similar

y que cuente con la autorizacion del sector competente.

2.2.2.4. Dimensiones de la variable exportacion de jengibre sin triturar ni
pulverizar.
2.2.2.4.1. Barreras.

e Barreras arancelarias

Las barreras arancelarias son los impuestos que debe pagar el exportador o
importador al realizar el comercio internacional, estos se pagan al ingreso de
mercaderia a un pais ya que van a ser consumida ahi. El pago por parte del
exportador o importador depende del Incoterm que se haya decidido usar. Los
aranceles mas comunes son el Ad Valorem y los aranceles especificos que varian

de acuerdo con el producto y el pais de destino.

e Barreras no arancelarias

Las barreras no arancelarias son la documentacion necesaria para el ingreso de
mercaderia a un pais, la responsabilidad de estas va a depender del incoterm que se

haya decidido usar por parte del exportador e importador. Las barreras no
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arancelarias son muy amplias ya que depende del producto y pais de destino,
algunas mas conocidas y comunes son por ejemplo las licencias de importacion,
normas de origen, normas técnicas, normas sanitarias, fitosanitarias y

zoosanitarias, restricciones cuantitativas a las importaciones, etc.

2.2.2.4.2. Perfil del producto

El jengibre es el tallo subterrdneo de una planta que se caracteriza por tener un sabor y
olor peculiar y fue introducido a nuestro pais en el siglo XVII junto con la migracién china.
En nuestro pais, mas del 90% de la produccion es llevada a cabo en Junin entre las provincias
de Chanchamayo y Satipo, donde se cuenta con las mejores condiciones ecoldgicas para su
cultivo, estas se encuentran dentro los 500 y 1 930 msnm, tienen un clima tropical, célido y
himedo con lluvias intensas de noviembre a marzo, y sus temperaturas superan los 25°C. La
produccion se inicia con la siembra en agosto o setiembre. El periodo vegetativo dura de 6 a 8
meses, la cosecha se inicia en mayo y se prolonga hasta abril del siguiente afio, esta puede
extenderse por la capacidad del jengibre de mantenerse maduro bajo tierra hasta 14 meses, esta

capacidad hace que el productor pueda programar su cosecha todos los meses del afio.

El jengibre tiene diversos beneficios para la salud tales como: Mejora la digestién, sirve
para tratar diarreas, tiene antioxidantes, su consumo habitual ayuda a evitar enfermedades
cardiacas, alivia dolores dentales y de artritis, ayuda a disminuir la tos y otras enfermedades

respiratorias, contribuye a disminuir hinchazones y tiene propiedades antivirales.

Dentro del sistema armonizado, la subpartida arancelaria del jengibre sin triturar ni
pulverizar es 09. 10. 11; en nuestro pais, la subpartida nacional del jengibre sin triturar ni

pulverizar es 0910.11.00.00.
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2.2.2.4.3. Planeacion

Lerma (2017) “El plan de exportacién es la guia que le muestra al empresario hacia
donde dirigir su esfuerzo exportador y como competir con sus productos y servicios en el
mercado internacional a fin de lograr el éxito (exportaciones seguras, en incremento y

rentables).” (p.281)

Un plan de exportacion es la hoja de ruta de comercializacién que orienta el afan
exportador de la empresa, indicandole a qué mercados externos ingresar y como hacerlo de
manera competitiva, este guiara sus acciones y las respectivas estrategias que desarrollara para

lograr los objetivos propuestos, siempre y cuando todo lo propuesto sea cumplido.

Con un plan de negocios bien redactado, es mucho mas fécil tomar una decision, ya que
esta siempre debe tener base en la fortaleza de la idea de negocio; asimismo, brinda las

siguientes ventajas a las empresas:

e Especifica responsabilidades y formas de evaluacion.

e Ayuda a vender la idea de negocio interna y externamente.

e Favorece el proceso de internacionalizacion de la empresa.

e ldentifica los problemas y las oportunidades existentes.

e Permite proyectarse en los planes de la empresa para los siguientes afios

e Demuestra la viabilidad econémica y financiera de la idea de negocio.

e Permite organizar las actividades de comercializacion en un conjunto coherente

que actlia como elemento coordinador.

2.2.2.4.4. Niveles de exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar.
A continuacion, se presentaran los datos de exportacion del jengibre sin triturar ni
pulverizar de nuestro pais hacia el mundo, se toma en consideracidn que son datos extraidos

de Veritrade con la subpartida del sistema armonizado 09. 10. 11.
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En la tabla 2, se puede observar que en el 2018 las exportaciones de jengibre de nuestro
pais a los diferentes paises del mundo fueron bastante buenas, teniendo a Estados Unidos y
Paises bajos como principales importadores con 9, 028, 996 kg y 6, 739, 164 kg

respectivamente, y en un consolidado general de 21, 259, 758 kg de jengibre peruano importado

en el mundo.
Tabla 2
Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por Peru en el
2018.
Pais Destino Total USS FOBTot % Total KG
ESTADOS UNIDOS 20,309,311 47.93% 9,028,996
PAISES BAJOS 14,136,808 33.36% 6,739,164
CANADA 2,366,705 5.59% 1,105,909
BELGICA 1,471,410 3.47% 767,860
ALEMANIA 1,448,752 3.42% 478,237
OTROS 2,642,869 6.2% 3,139,592
Total 42,375,855 100% 21,259,758

Nota: Datos obtenidos de Veritrade.

[OTROS]: 6.2 % °
ALEMANIA: 3.4 % —

BELGICA: 3.5 %
CANADA: 5.6 %

o

— ESTADOS UNIDOS: 47.9 %

PAISES BAJOS: 33.4%

Figura 7. Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por

Pert en el 2018.

En la tabla 3, se puede ver que en el 2019 Estados Unidos y Paises bajos también fueron

los principales importadores de jengibre peruano respecto al 2018 y que paises como Espafia y
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la Federacion Rusa se convirtieron en principales importadores también; el consolidado
general fue de 23, 182, 387 kg de jengibre peruano importado en el mundo, lo que significo un

crecimiento porcentual del 9% respecto a las exportaciones del 2018.

Tabla 3

Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por Peru en el

2019.
Pais Destino Total USS FOBTot % Total KG
ESTADOS UNIDOS 18,059,868 43.96% 8,614,664
PAISES BAJOS 13,126,842 31.95% 7,666,962
ESPANA 2,576,424 6.27% 1,619,434
CANADA 2,188,632 5.33% 1,234,433
FEDERACION RUSA 1,498,554 3.65% 934,735
OTROS 3,629,189 9% 3,112,160
Total 41,079,509 100% 23,182,387

Nota: Datos obtenidos de Veritrade.

[OTROS]: 8.8 %

FEDERACION RUSA: 3.6 % ~

CANADA: 5.3 %

ESPANA: 6.3% —
ks ___— ESTADOS UNIDOS: 44.0 %

#

PAISES BAJOS: 32.0 %

Figura 8. Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por

Pert en el 2019.

En la tabla 4, se puede ver que en el 2020 Estados Unidos y Paises bajos continuaron
como los principales importadores de jengibre peruano respecto al 2019; el consolidado

general fue de 50, 121, 282 kg de jengibre peruano importado en el mundo, lo que significd
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un crecimiento porcentual del 116% respecto a las exportaciones del 2019, esto se puede
explicar debido a que en la pandemia el jengibre adquirié ain mas valor por sus propiedades
curativas respecto a enfermedades relacionadas a las vias respiratorias.

Tabla 4

Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por Peru en el
2020.

Pais Destino Total USS FOBTot % Total KG
ESTADOS UNIDOS 41,584,961 39.83% 18,814,705
PAISES BAJOS 38,586,850 36.96% 18,176,828
ESPANA 5,525,263 5.29% 2,469,874
CANADA 4,933,155 4.73% 2,399,179
FEDERACION RUSA 3,337,771 3.20% 1,541,999
OTROS 10,432,769 10% 6,718,697
Total 104,400,769 100.00% 50,121,282

Nota: Datos obtenidos de Veritrade.

[OTROS]: 10.0%

FEDERACION RUSA: 3.2 % ~_

CANADA: 4.7% -

ESPANA: 5.3% - - ESTADOS UNIDOS: 39.8 %

PAISES BAJOS: 37.0 %

Figura 9. Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por
Peru en el 2020.

En la tabla 5, se puede ver que en el 2021 Estados Unidos y Paises bajos continuaron
como los principales importadores de jengibre peruano respecto al 2019 y que Alemania volvid

al cuadro; el consolidado general fue de 54, 535, 134 kg de jengibre peruano importado en el
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mundo, lo que significd un crecimiento porcentual del 9% respecto a las exportaciones del

2020, este crecimiento se explica debido a que aln seguiamos en pandemia y aun habia interés

por el jengibre y sus propiedades en el mercado internacional.

Tabla 5

Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por Peru en el

2021.

Pais Destino Total USS FOBTot % Total KG

ESTADOS UNIDOS 38,248,288 45.51% 21,530,473
PAISES BAJOS 21,633,168 25.74% 16,107,512
CANADA 4,167,849 4.96% 2,590,213
ESPANA 4,082,603 4.86% 2,487,321
ALEMANIA 3,478,270 4.14% 1,948,251
OTROS 12,433,916 15% 9,871,364
Total 84,044,094 100% 54,535,134

Nota: Datos obtenidos de Veritrade.

[OTROS]: 14.8 %

ALEMANIA: 4.1 % —

ESPANA: 4.9 % : E: 3 _
CANADA: 5.0 % —'——V

PAISES BAJOS: 25.7 %

/

— ESTADOS UNIDOS: 45.5 %
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Figura 10.  Principales importadores de jengibre sin triturar ni pulverizar exportado por
Pert en el 2021.
2.3.  Definicion de términos bésicos

2.3.1. Ventaja competitiva.

La ventaja competitiva radica en las acciones de las empresas respecto al desarrollo de
sus productos, esta le va a dar un posicionamiento y diferenciacion que se refleja en el

desempefio en los mercados competitivos. (Porter, 2015)

2.3.2. Macroentorno.
El macroentorno son todas las fuerzas que afectan a las empresas y que no se pueden
controlar, estas son fuerzas demogréficas, naturales, econdmicas, culturales, politicas y

tecnoldgicas. (Kotler, Armstrong, Velasquez y Gandara, 2003)

2.3.3. Microentorno.

El microentorno son las fuerzas mas cercanas a la empresa y que participan en agregar
valor al producto y satisfacer a los clientes, estas son la empresas, sus competidores, sus
publicos, mercados de consumidores y los canales de marketing. (Kotler, Armstrong,

Velasquez y Gandara, 2003)

2.3.4. Aduana.
Es la entidad que regula el ingreso y salida de bienes hacia y desde el Perd. (Ministerio

de Comercio Exterior y Turismo, 2013, p. 29)

2.3.5. Régimen aduanero.
Es un conjunto de normas que rige a las mercancias, personas y medio de transporte
sujetas a la importacion, exportacion y permanencia que por naturaleza y fin de la operacion

puede ser definitivo, temporal, suspensivo o de perfeccionamiento. (Arias, 2021)
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2.3.6. Divisa.
Segun Solano (2018), las divisas son la unidad monetaria que identifica a un pais

extranjero.

2.3.7. TLC.
TLC es la abreviacion de Tratado de libre comercio y es un acuerdo comercial entre
dos 0 mas paises para acordar la concesion de preferencias arancelarias mutuas y la reduccion

de barreras no arancelarias. (Lo que debemos saber de los Acuerdos Comerciales, s.f.)

2.3.8. Incoterm.

Los International Commercial Terms, con términos utilizados en contratos
internacional respecto a las obligaciones de exportador importador-exportador al momento de

la entrega de las mercancias. (¢ Qué son los incoterms?, s.f.)

2.3.9. Partida arancelaria.
Segun PromPeru, (s.f.) la partida arancelaria es un cddigo numérico del Sistema
Armonizado que permite la correcta identificacion y clasificacion de mercancia en el comercio

internacional.

2.3.10. Mercancia.
Ahedo (2018) “La mercancia se refiere al resultado del proceso por el que un objeto,
cosa o actividad se convierte en un producto o servicio de circulacion e intercambio

principalmente en relaciones de mercado.” (p. 673)

2.3.11. Globalizacion.
Segun Sanchez (2017), “El término globalizacion se encuentra relacionado con el
mundo de los agentes econdmicos y comerciales, cuyas acciones alcanzan una dimension que

trasciende la de los actuales estados nacionales o paises” (p. 22).
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2.3.12. Inversioén.

Las inversiones son denominadas también presupuesto de capital o gasto de capital, y

generaran rendimiento de efectivo en el futuro. (Brealey, Myers y Allen, 2015)

2.3.13. Informacion.
La informacion es un conjunto de datos que fueron procesados para aquellos que

necesitan tomar decisiones para reducir incertidumbre. (Mufioz, Osorio, y Zufiga, 2016)

2.3.14. Balanza comercial.
Fernandez (2021) define a la balanza comercial como la diferencia entre los valores de

exportacion e importacion de un bien.
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Capitulo I11: Hipdtesis y variables
3.1. Hipodtesis
3.1.1. Hipotesis general
La inteligencia comercial internacional influye significativamente en las exportaciones

de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

3.1.2. Hipotesis especificas

a) Las fuentes de informacion influyen significativamente en las exportaciones de
jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

b) El anélisis de informacion influye significativamente en las exportaciones de
jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

c) Latoma de decisiones influye significativamente en las exportaciones de jengibre
sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

d) El entorno de mercado influye significativamente en las exportaciones de jengibre

sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

3.2. ldentificaciéon de variables

Influencia de la inteligencia comercial internacional en las exportaciones de jengibre

sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

V1: Variable independiente

X=Inteligencia comercial internacional

V2: Variable dependiente

Y=Exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar.



3.3.

Operacionalizacion de variables

Tabla 6
Operacionalizacion de variables
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VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES TEMS ESCALA DE INSTRUMENTO
CONCEPTUALY VALORACION
OPERACIONAL

Bassat (2012) define  X1=Fuentes de Confiabilidad éCon qué facilidad encuentra fuentes de informacion confiables en las
a la inteligencia informacion herramientas de inteligencia comercial internacional?
comercial como Variedad ¢Con qué facilidad encuentra variedades de paginas de inteligencia comercial
conjunto de internacional?
herramientas y
aplicaciones para la  X2=Analisis de Informacién cuantitativa ¢Usted encuentra informacion estadistica sobre el comercio internacional de
ayuda a la toma de  informacién jengibre en las herramientas de inteligencia comercial internacional?
decisiones que éUsted encuentra reportes numéricos sobre comercio internacional de
posibilitan  acceso jengibre en las herramientas de inteligencia comercial internacional?
mter'actlvo',’anallss Y Informacion cualitativa ¢Usted encuentra informacidn cualitativa como destinos de exportacion en las
manipulacion de herramientas de inteligencia comercial internacional?
informacion Escala de Likert Cuestionario
corporativa de
mision critica. Estas  x3=Toma de Reduccidn de riesgos ¢élainteligencia comercial internacional reduce riesgos en la toma de 1 Nunca
aplicaciones decisiones decisiones de sus exportaciones de jengibre?
contribuyen a un 2 Casi nunca
conocimiento
X= Inteligencia valioso sobre la Estrategias ¢éLainteligencia comercial internacional permite tomar decisiones estratégicas 3 A veces

comercial
internacional

informacién
operativa
identificando
problemas %

Ventaja competitiva

a favor de las empresas exportadoras?

¢El uso de la inteligencia comercial internacional le permite tener ventaja
competitiva?

4 Casi siempre

5 Siempre
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oportunidades de  X4=Entorno del Oferta 9. ‘¢lainteligencia comercial internacional le permite tener informacién de los
negocio. mercado productores de jengibre en el mercado internacional?
Demanda 10. ¢lainteligencia comercial internacional le permite tener destinos de

Para evaluar la 2 .

X o X exportacion de jengibre?
variable inteligencia
comercial Participacién de mercado 11. ¢Eluso de inteligencia comercial internacional le permite tener participacion
. . en el mercado?
internacional, se
aplicara un Cambios en el mercado 12. ¢Usted es capaz de verificar los cambios en el mercado internacional gracias a
cuestionario tipo la inteligencia comercial?
escala de Likert
donde se les
preguntara por 4
dimensiones y 12
indicadores.

VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES TEMS ESCALA DE INSTRUMENTO
CONCEPTUALY VALORACION
OPERACIONAL
Hill (2001) define la Y1= Barreras Barreras arancelarias 1. ¢los aranceles para las importaciones se verifican a través de herramientas de
exportacion como la inteligencia comercial internacional?
venta d.e productos Barreras no arancelarias 2.  ¢ladocumentacion para la importacion se verifican a través de herramientas
producidos en un de inteligencia comercial internacional?
pais para residentes

, Y2= Perfil del Adaptabilidad 3. ¢élainteligencia comercial internacional le permite adaptar su producto a las
de otro. Segun la :
SUNAT. la producto exportaciones?
exportacion es un Presentacion 4. ¢lainteligencia comercial internacional le permite saber cual es la correcta
régimen aduanero presentacion del producto de exportacion?
Y= Exportacién de que permite la Propiedades 5.  ¢las propiedades naturales de su producto han sido clave para el interés del

jengibre sin

salida del territorio

mercado internacional?
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triturar ni
pulverizar en
empresas
exportadoras en
Junin 2021.

aduanero de las
mercancias
nacionales o
nacionalizadas para
uso o consumo en el
exterior.

Para evaluar la
variable exportacion
de jengibre sin
triturar ni pulverizar
en empresas
exportadoras en
Junin 2021, se
aplicara un
cuestionario tipo
escala de Likert
donde se les
preguntara por 4
dimensiones y 10
indicadores.

Y3= Planeacién

Y4= Nivel de
exportacion

Plan de exportacion

DFI (Distribucion fisica
internacional)

Ventas

Clientes

Promocién comercial
internacional

10.

¢éLas herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten
desarrollar un plan de exportacion de su producto?

¢éLas herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten saber
cudl va a ser el proceso de DFI de su producto?

¢éLas herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten
aumentar el volumen de sus exportaciones de jengibre?

éLas herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten
incrementar su cartera de clientes internacionales?

¢ A través de herramientas de inteligencia comercial usted podria tener una
mayor promocién comercial internacional ?

Escala de Likert

1 Nunca

2 Casi nunca

3 A veces

4 Casi siempre

5 Siempre

Cuestionario
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Capitulo 1V: Metodologia
4.1. Enfoque de la investigacion
La presente investigacion es de tipo cuantitativa; ya que, se usaron herramientas de
obtencion y andlisis estadistico para poder probar las hipdtesis planteadas. Hernandez y
Mendoza (2018) “En la indagacion cuantitativa se busca conocer o capturar la realidad
externa o fendmeno estudiado tal y como es, o al menos, aproximarse lo mejor posible a

ello.” (Hern&dndez y Mendoza. 2018, p. 7)

Neill y Cortez (2018) definen a la investigacion cuantitativa de la siguiente

manera.

La investigacion cuantitativa es una forma estructurada de recopilar y analizar
datos obtenidos de distintas fuentes, lo que implica el uso de herramientas
informaticas, estadisticas, y matematicas para obtener resultados. Es concluyente
en su propdsito ya que trata de cuantificar el problema y entender gqué tan
generalizado esta mediante la busqueda de resultados proyectables a una

poblacion mayor. (Neill y Cortez, 2018. p. 69)

4.2.  Tipo de investigacion

El desarrollo de la investigacién debido al propoésito y finalidad es de tipo
aplicada; ya que, se buscé identificar problemas u oportunidades para después aplicar los

conocimientos y dar respuesta a estos a través del metodo cientifico.

Castro, Gomez y Camargo (2022) hicieron referencia a este punto de la siguiente

manera:



manera.
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La investigacion aplicada recurre a los conocimientos ya alcanzados en la
investigacion basica para encaminarlos al cumplimiento de objetivos
especificos; por tanto, este tipo de investigacion considera todo el conocimiento
existente en un &area concreta, que sera aplicado en el intento de solucionar

problemas especificos. (Castro, Gomez y Camargo, 2022. p. 18)

También Viloria (2016) definié a la investigacion aplicada de la siguiente

La investigacion aplicada tiene la caracteristica fundamental por su naturaleza,
que su objetivo es la utilidad practica para resolver problemas de la realidad con
inmediatez, de hecho, su camino de accion requiere de un enfoque de la
problematica y método diferente al tipo de investigacion pura o béasica. (Viloria,

2016. p. 12)

4.3. Nivel de investigacion

Con respecto al nivel, la investigacién corresponde al tipo explicativo, porque a

través de este estudio se busco explicar los resultados del analisis estadistico respecto al

planteamiento de las hipotesis.

Hernandez y Mendoza (2018) “Como su nombre lo indica, su interés se centra

en explicar por qué ocurre un fendmeno y en qué condiciones se manifiesta, o por qué se

relacionan dos o mas variables” (Herndndez y Mendoza. 2018, p. 112)

Supo y Cavero (2014) hace referencia a este punto de la siguiente manera:

Pretenden conducir a un sentido de comprension o entendimiento de un hecho o
fendmeno. Pretenden responder a preguntas como: ¢Por qué ocurre? ¢En qué

condiciones ocurre? Son mas estructurados y en la mayoria de los casos
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requieren del control y manipulaciéon de las variables en un mayor o menor

grado. (Supo y Cavero, 2014. p. 45)

4.4. Meétodos de investigacion

En esta investigacion se considerd el método cientifico y deductivo.

El método cientifico nos permite tener una secuencia Idgica del procedimiento y
asi resolver problemas mediante la verificacion de hipotesis a través de las herramientas
de investigacion. Segiin Tamayo y Tamayo (2012) “es un conjunto de procedimientos por
los cuales se plantean los problemas cientificos y se ponen a prueba las hipotesis y los

instrumentos de trabajo investigativo” (p. 30)

También se consideré al método deductivo porque es una investigacion del nivel
cuantitativo, viene de lo general a lo particular. Rodriguez y Pérez (2017) hicieron

referencia a este punto de la siguiente manera:

Consiste en inferir soluciones o caracteristicas concretas a partir de
generalizaciones, principios, leyes o definiciones universales. Se trata de
encontrar principios desconocidos, a partir de los conocidos o descubrir
consecuencias desconocidas, de principios conocidos. (Rodriguez y Pérez, 2017.

p. 11)

4.5. Disefio de investigacion

La investigacion mantiene un disefio no experimental, transeccional y del tipo
explicativo; ya que se va a recolectar datos de los conceptos, cada una de las categorias,

variables y contextos y posteriormente reportar los datos recolectados.

Representacion del disefio de la investigacion
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. A
M

-y
Donde:
M: Muestra

V1: X=Inteligencia comercial internacional

V2: Y= Exportacion de jengibre

Y = (x)

4.6. Poblacién y muestra

4.6.1. Poblacién

La poblacion utilizada en el proyecto fue finita ya que el nimero de valores que
componen la poblacion tiene un fin. Lopez y Fachelli (2015) “Si la muestra necesaria es

considerable con relacion a la poblacion se considera finita la poblacion.” (p. 7)

La poblacion para este estudio y analisis comprendié 30 empresas exportadoras
de jengibre sin triturar ni pulverizar en Junin, esta data fue extraida del directorio del

exportador de Promperd.
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4.6.2. Muestra

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) la muestra es un subgrupo de la
poblacién o universo que sirve para delimitar la poblacion generalizando resultados y

estableciendo parametros.

Para esta investigacion la muestra estuvo conformada por 30 empresas
exportadoras de jengibre r, como la muestra es igual a la poblacion se hizo un censo,
segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) para poder efectuar un censo debemos

incluir todos los elementos del universo o poblacion.

4.7. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica para la recoleccion de datos que se utilizo en la investigacion fue la

encuesta del tipo Likert.

Segin Feria, Matilla y Silverio (2020), “Método de empirica que utiliza un
instrumento o formulario impreso o digital, destinado a obtener respuestas sobre el tema

de estudio y que los sujetos que aportan la informacion llenen por si mismos.” (p. 72)

Se considero el tipo Likert pues permite medir y conocer la conformidad del

encuestado en una escala.

El instrumento para la recoleccion de datos en esta investigacion fue un
cuestionario de 22 preguntas. Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) “un cuestionario

consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir” (p. 217)

Tabla 7

Técnicas e Instrumentos de las Variables de Estudios
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Variables Técnicas Instrumentos Fuente
Inteligencia Empresas
comercial o exportadoras de
Encuesta Cuestionario
internacional jengibre sin triturar
ni pulverizar
Empresas

) - exportadoras de
Exportacion de Encuesta Cuestionario

jengibre sin triturar jengibre sin triturar

) ) ni pulverizar
ni pulverizar

471 Confiabilidad

En el presente trabajo de investigacion, se utilizé el alfa de Cronbach para verificar
la confiabilidad del instrumento, para lo cual se aplico un piloto al cuestionario de 10
empresas. Hernandez & Mendoza (2018) definieron que la confiabilidad es el nivel en el

cual los instrumentos aplicados a la muestra generan resultados consistentes y coherentes.

= KIf 14 Zs??)
Donde:
K : El nUmero de items (22 items).
Y 52 : Sumatoria de las varianzas de los items.
S t"2 : La varianza de la suma de los items.

[ : Coeficiente Alfa de Cronbach
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Escala de interpretacion de la confiabilidad.
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Intervalo

Descripcion

0,53 a menos

Confiabilidad nula

0,54 a 0,59 Confiabilidad baja

0,60 a 0,65 Confiable

0,66a0,71 Muy confiable

0,72 a 0,99 Excelente confiabilidad

1,00 Confiabilidad perfecta
Tabla 9

Resultados del calculo del coeficiente de confiabilidad.

SUMA
DE
Encuestados 1 2 3 6 7 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 ITEMS
1 4 4 4 1 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 85
2 4 2 4 4 3 1 2 2 1 5 4 4 4 4 4 2 4 4 3 4 5 4 74
3 1. 3 1 2 4 5 4 5 3 4 5 3 4 2 5 4 3 5 3 4 3 5 78
4 4 4 4 1 1 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 3 79
5 1 4 5 s 5 5 5 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 4 98
6 2 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 72
7 1. 3 1 2 4 5 4 5 3 4 5 3 4 2 5 4 3 5 3 4 3 5 78
8 4 4 4 1 1 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 3 79
9 1 4 5 s 5 5 5 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 4 98
10 3 1 3 2 2 2 1 3 3 3 4 2 2 1 1 1 2 4 3 3 3 5 54
Varianza 206 107 204 268 267 196 160 093 090 077 062 090 067 1.82 1.66 160 090 050 0.93 040 093 054 16183
SUMA DE VARIANZA DE LOS ITEMS 28.14
VARIANZA DE LA SUMA DE LOS ITEMS 161.83
NUMERO DE ITEMS 22
> s,

K
ox -
K — 1

0.8654
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Después de haber realizado un analisis con el alfa de Cronbach, se hall6 que
dentro de la escala establecida, el valor se ubica en la escala de 0,72 a 0,99 con un valor

de 0,8654 lo cual significa que el instrumento presenta una excelente confiabilidad.

4.7.2 Validez del Instrumento

La validez se refiere al grado en que un instrumento mide realmente la variable
que pretende calcular. Segin Hernandez y Mendoza (2018) “Cuanto mas se relacionen
los resultados del instrumento de medicidn con los del criterio, la validez sera mayor.”

(p. 231)

El cuestionario para la recoleccion de datos de esta tesis fue validado por 3

expertos en Negocios Internacionales como se puede observar en el siguiente cuadro

Tabla 10

Validez de instrumento por expertos

Nombres Grado Titulo Area de accion  Puntuacion
académico profesional laboral

Yuan Maestria en Licenciada en Docente 18
Zulay agronegocios negocios
Salinas internacionales

Ramos

Anna Licenciada Licenciada en Docente 18
Fadwa administracion

Lopez Y negocios

Llontop internacionales
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Oscar Magister en Contador Negocios 20
Nicolas contabilidad publico Internacionales
Linares mencion
Garcia tributacion.
MBA

internacional.

PROMEDIO 18,67

4.8. Técnicas estadisticas de andlisis de datos

En esta investigacion se usé la estadistica inferencial, ya que segin Rustom
(2012), la estadistica inferencial deduce caracteristicas de una poblacion a través de una

muestra, con la finalidad de obtener conclusiones respecto a una duda razonable.
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Capitulo V: Resultados
5.1.  Descripcion del trabajo de campo
La recoleccion de datos se realizd de manera presencial en Junin durante el afio
2021; se encuestd a 30 empresas exportadoras de Jengibre mediante la técnica de la
encuesta usando el instrumento que fue un cuestionario de 22 preguntas, posteriormente

se tabularon los datos en el software SPSS.

5.2.  Presentacion de resultados

5.2.1. Analisis de datos generales

Conforme a la figura 11, del total de empresas exportadoras de jengibre
encuestadas, el 86,67% pertenecen a la provincia de Satipo y el otro 13,33% pertenece a
la provincia de Satipo, en el departamento de Junin. Ambas provincias pertenecen a la
selva central del Perd y retnen las caracteristicas necesarias para poder producir jengibre

de buena calidad.

13.33%

86.67%

Satipo Chanchamayo

Figura 11. Ubicacién de empresas que conforman la muestra.

Conforme a la figura 12, el 17,19% usa Trademap como herramienta de

inteligencia comercial internacional, el 15,63% usa Trade Helpdesk como herramienta de
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inteligencia comercial internacional, el 14,84% usa Veritrade como herramienta de
inteligencia comercial internacional, el 17,19% usa SIICEX como herramienta de
inteligencia comercial internacional, el 5,47% usa FMI como herramienta de inteligencia
comercial internacional, el 14,84% usa SUNAT como herramienta de inteligencia
comercial internacional y el 14,84% usa Exportemos.pe como herramienta de inteligencia
comercial internacional.

14.84% 17.19%

14.84%
15.63%

5.47%

14.84%

= Trademap = Trade Helpdesk = Veritrade m SIICEX = FMI| = SUNAT = Exportemos.pe

Figural12.  Herramientas de inteligencia comercial internacional que usan las
empresas que conforman la muestra.

Conforme a la figura 13, las empresas exportadoras de jengibre en Chanchamayo
y Satipo exportan en mayor medida a Norteamérica y Europa con un 78%, seguido de
solamente a Europa con un 11% y Sudamérica y Norteamérica con 11% de igual manera.
La calidad y todos los requisitos a los que el jengibre peruano obedece, hacen que la

exportacion a mercados tan exigentes como Europa y Norteamérica sean posibles.
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= Norteamérica-Europa Europa Sudamérica-Norteamérica

Figura13.  Destinos de exportaciones de las empresas que conforman la muestra

5.2.2.Resultados respecto a la variable Inteligencia comercial Internacional
Como parte de la presentacion de los resultados de la primera variable
Inteligencia comercial internacional, se tienen 12 resultados que serdn presentados a

continuacion:

Conforme a la pregunta 1, se puede observar que el 13,3% manifiesta que nunca
encuentra fuentes de informacion confiable en las herramientas de inteligencia comercial
internacional, el 10% manifiesta que casi nunca encuentra fuentes de informacion
confiables en las herramientas de inteligencia comercial internacional, el 6,7% manifiesta
que a veces, el 40% manifiesta que casi siempre y el 30% manifiesta que siempre
encuentra fuentes de informacidn confiable en las herramientas de inteligencia comercial
internacional
Tabla 11

¢ Con qué facilidad encuentra fuentes de informacidon confiables en las herramientas de

inteligencia comercial internacional?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado




Valido  Nunca 4 13,3 13,3 13,3
Casi nunca 3 10,0 10,0 23,3
A veces 2 6,7 6,7 30,0
Casi siempre 12 40,0 40,0 70,0
Siempre 9 30,0 30,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

PREG1

Porcentaje

MNunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

PREG1

Figura 14.  Representacion grafica de la tabla 11
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Conforme a la pregunta 2, se puede observar que el 6,7% manifiesta que nunca

encuentra variedades de péaginas de inteligencia comercial internacional, el 20%

manifiesta que casi nunca encuentra variedades de paginas de inteligencia comercial

internacional, el 13,3% manifiesta que a veces, el 33,3% manifiesta que casi siempre y el

26,7% manifiesta que siempre encuentra variedades de paginas de inteligencia comercial

internacional

Tabla 12
¢ Con qué facilidad encuentra variedades de paginas de inteligencia comercial

internacional?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado

Valido Nunca 2 6,7 6,7 6,7
Casi nunca 6 20,0 20,0 26,7
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A veces 4 13,3 13,3 40,0
Casi siempre 10 33,3 33,3 73,3
Siempre 8 26,7 26,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

PREG2

40

Porcentaje

Munca Casl nunca A veces Casi siempre Siempre

PREG2

Figura15.  Representacion grafica de la tabla 12

Conforme a la pregunta 3, se puede observar que el 6,7% manifiesta que nunca
encuentra informacion estadistica sobre el comercio internacional de jengibre en las
herramientas de inteligencia comercial internacional , el 10% manifiesta que casi nunca
encuentra informacion estadistica sobre el comercio internacional de jengibre en las
herramientas de inteligencia comercial internacional, el 16,7% manifiesta que a veces, el
26,7% manifiesta que casi siempre y el 40% manifiesta que siempre encuentra
informacidn estadistica sobre el comercio internacional de jengibre en las herramientas

de inteligencia comercial internacional

Tabla 13
¢ Usted encuentra informacion estadistica sobre el comercio internacional de jengibre

en las herramientas de inteligencia comercial internacional?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
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Valido  Nunca 2 6,7 6,7 6,7
Casi nunca 3 10,0 10,0 16,7
A veces 5 16,7 16,7 33,3
Casi siempre 8 26,7 26,7 60,0
Siempre 12 40,0 40,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

PREG3

Porcentaje

Munca Casinunca A veces Casi siempre Siempre

PREG3

Figura16.  Representacion grafica de la tabla 13

Conforme a la pregunta 4, se puede observar que el 16,7% manifiesta que nunca
encuentra reportes numéricos sobre comercio internacional de jengibre en las
herramientas de inteligencia comercial internacional , el 20% manifiesta que casi nunca
encuentra reportes numéricos sobre comercio internacional de jengibre en las
herramientas de inteligencia comercial internacional, el 10% manifiesta que a veces, el
20% manifiesta que casi siempre y el 33,3% manifiesta que siempre encuentra reportes
numéricos sobre comercio internacional de jengibre en las herramientas de inteligencia
comercial internacional
Tabla 14

¢ Usted encuentra reportes numéricos sobre comercio internacional de jengibre en las

herramientas de inteligencia comercial internacional?
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Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 5 16,7 16,7 16,7
Casi nunca 6 20,0 20,0 36,7
A veces 3 10,0 10,0 46,7
Casi siempre 6 20,0 20,0 66,7
Siempre 10 33,3 33,3 100,0

Total 30 100,0 100,0

PREG4

40

Porcentaje

Munca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
PREG4

Figural7.  Representacion grafica de la tabla 14

Conforme a la pregunta 5, se puede observar que el 16,7% manifiesta que
nunca encuentra informacion cualitativa como destinos de exportacion en las
herramientas de inteligencia comercial internacional, el 6,7% manifiesta que casi nunca
informacién cualitativa como destinos de exportacion en las herramientas de inteligencia
comercial internacional, el 16,7% manifiesta que a veces, el 33,3% manifiesta que casi
siempre y el 26,7% manifiesta que siempre encuentra informacion cualitativa como

destinos de exportacion en las herramientas de inteligencia comercial internacional

Tabla 15
¢ Usted encuentra informacion cualitativa como destinos de exportacion en las

herramientas de inteligencia comercial internacional?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
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Valido  Nunca 5 16,7 16,7 16,7
Casi nunca 2 6,7 6,7 23,3
A veces 5 16,7 16,7 40,0
Casi siempre 10 33,3 33,3 73,3
Siempre 8 26,7 26,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

PREGbH

40

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

PREGS

Figura 18. Representacion grafica de la tabla 15

Conforme a la pregunta 6, se puede observar que el 6,7% manifiesta que la
inteligencia comercial internacional nunca reduce riesgos en la toma de decisiones de sus
exportaciones de jengibre, el 6,7% manifiesta que la inteligencia comercial internacional
casi nunca reduce riesgos en la toma de decisiones de sus exportaciones de jengibre, el
10% manifiesta que a veces, el 26,7% manifiesta que casi siempre y el 50% manifiesta
que la inteligencia comercial internacional siempre reduce riesgos en la toma de
decisiones de sus exportaciones de jengibre
Tabla 16

¢La inteligencia comercial internacional reduce riesgos en la toma de decisiones de sus

exportaciones de jengibre?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 2 6,7 6,7 6,7




Casi nunca 2
A veces

Casi siempre

Siempre 15
Total 30

6,7
10,0
26,7
50,0

100,0

6,7
10,0
26,7
50,0

100,0

13,3
23,3
50,0
100,0

PREG6

Porcentaje

MNunca Casi nunca

Figura19.  Representacion grafica de la tabla 16

A veces

PREG6

Casi siempre Siempre
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Conforme a la pregunta 7, se puede observar que el 3,3% manifiesta que la

inteligencia comercial internacional nunca permite tomar decisiones estratégicas a favor
de las empresas exportadoras, el 16,7% manifiesta que la inteligencia comercial
internacional casi nunca permite tomar decisiones estratégicas a favor de las empresas

exportadoras, el 10% manifiesta que a veces, el 60% manifiesta que casi siempre y el

10% manifiesta que la inteligencia comercial internacional siempre permite tomar

decisiones estratégicas a favor de las empresas exportadoras

Tabla 17

¢La inteligencia comercial internacional permite tomar decisiones estratégicas a favor

de las empresas exportadoras?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 1 3.3 33 3,3
Casi nunca 5 16,7 16,7 20,0
A veces 3 10,0 10,0 30,0
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Casi siempre 18 60,0 60,0 90,0
Siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

PREG7

Porcentaje

MNunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
PREG7

Figura20.  Representacion gréafica de la tabla 17

Conforme a la pregunta 8, se puede observar que el 6,7% manifiesta que el uso
de la inteligencia comercial internacional nunca le permite tener ventaja competitiva, el
13,3% manifiesta que el uso de la inteligencia comercial internacional casi nunca le
permite tener ventaja competitiva, el 20% manifiesta que a veces, el 23,3% manifiesta
que casi siempre y el 36,7% manifiesta que el uso de la inteligencia comercial

internacional siempre le permite tener ventaja competitiva.

Tabla 18

¢El uso de la inteligencia comercial internacional le permite tener ventaja competitiva?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 2 6,7 6,7 6,7
Casi nunca 4 13,3 13,3 20,0
A veces 6 20,0 20,0 40,0
Casi siempre 7 23,3 23,3 63,3
Siempre 11 36,7 36,7 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG8

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

PREG8

Figura2l.  Representacion gréafica de la tabla 18

Conforme a la pregunta 9, se puede observar que el 10% manifiesta que la
inteligencia comercial internacional nunca le permite tener informacion de los
productores de jengibre en el mercado internacional, el 26,7% manifiesta que la
inteligencia comercial internacional a veces le permite tener informacion de los
productores de jengibre en el mercado internacional, el 53,3% manifiesta que casi siempre
y el 10% manifiesta la inteligencia comercial internacional siempre le permite tener

informacion de los productores de jengibre en el mercado internacional

Tabla 19
¢La inteligencia comercial internacional le permite tener informacion de los

productores de jengibre en el mercado internacional?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Nunca 3 10,0 10,0 10,0
A veces 8 26,7 26,7 36,7
Casi siempre 16 53,3 53,3 90,0
Siempre 3 10,0 10,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG?

&0

Porcentaje

Nunca Aveces Casi siempre Siempre

PREG9

Figura 22.  Representacion grafica de la tabla 19

Conforme a la pregunta 10, se puede observar que el 3,3% manifiesta que la
inteligencia comercial internacional nunca le permite tener destinos de exportacion de
jengibre, el 3,3% manifiesta que la inteligencia comercial internacional casi nunca le
permite tener destinos de exportacion de jengibre, el 16,7% manifiesta que a veces, el
36,7% manifiesta que casi siempre y el 40% manifiesta que la inteligencia comercial

internacional siempre le permite tener destinos de exportacion de jengibre

Tabla 20
¢Lainteligencia comercial internacional le permite tener destinos de exportacion de
jengibre?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 1 3,3 3,3 3,3
Casi nunca 1 3,3 3,3 6,7
A veces 5 16,7 16,7 23,3
Casi siempre 11 36,7 36,7 60,0
Siempre 12 40,0 40,0 100,0

Total 30 100,0 100,0




Porcentaje

MNunca

Figura23.  Representacion grafica de la tabla 20

Conforme a la pregunta 11, se puede observar que el 6,7% manifiesta que el uso

PREG10

Casi nunca

Aveces

PREG10

Casi siempre

Siempre
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de la inteligencia comercial internacional nunca le permite tener participacion en el

mercado, el 16,7% manifiesta que el uso de la inteligencia comercial internacional a veces

le permite tener participacion en el mercado, el 30% manifiesta que casi siempre y el

36,7% manifiesta que el uso de la inteligencia comercial internacional siempre le permite

tener participacion en el mercado

Tabla 21
¢El uso de inteligencia comercial internacional le permite tener participacion en el
mercado?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 2 6,7 6,7 6,7
A veces 5 16,7 16,7 23,3
Casi siempre 14 46,7 46,7 70,0
Siempre 9 30,0 30,0 100,0
Total 30 100,0 100,0
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PREG11

Porcentaje

Munca A veces Casi siempre Siempre

PREG11

Figura24.  Representacion grafica de la tabla 21

Conforme a la pregunta 12, se puede observar que el 3,3% manifiesta que nunca
es capaz de verificar los cambios en el mercado internacional gracias a la inteligencia
comercial , el 3,3% manifiesta que casi nunca es capaz de verificar los cambios en el
mercado internacional gracias a la inteligencia comercial, el 16,7% manifiesta que a
veces, el 70% manifiesta que casi siempre y el 6,7% manifiesta que siempre es capaz de

verificar los cambios en el mercado internacional gracias a la inteligencia comercial

Tabla 22
¢ Usted es capaz de verificar los cambios en el mercado internacional gracias a la

inteligencia comercial?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 1 3,3 3.3 3,3
Casi nunca 1 3,3 3,3 6,7
A veces 5 16,7 16,7 23,3
Casi siempre 21 70,0 70,0 93,3
Siempre 2 6,7 6,7 100,0

Total 30 100,0 100,0




Porcentaje

Figura 25.

Munca

5.2.3.

triturar ni pulverizar

PREG12

A veces

PREG12

Casi siempre

Representacion gréafica de la tabla 22

Siempre
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Resultados respecto a la variable Exportacion de jengibre sin

Conforme a la pregunta 13, se puede observar que el 3,3% manifiesta que los aranceles

para las importaciones nunca se verifican a través de herramientas de inteligencia

comercial internacional, el 3,3% manifiesta que los aranceles para las importaciones casi

nunca se verifican a través de herramientas de inteligencia comercial internacional, el

10% manifiesta que a veces, el 76,7% manifiesta que casi siempre y el 6,7% manifiesta

que los aranceles para las importaciones siempre se verifican a través de herramientas de

inteligencia comercial internacional

Tabla 23

¢Los aranceles para las importaciones se verifican a través de herramientas de

inteligencia comercial internacional?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 1 3.3 33 3,3
Casi nunca 1 3.3 33 6,7
A veces 3 10,0 10,0 16,7
Casi siempre 23 76,7 76,7 93,3
Siempre 2 6,7 6,7 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG13

Porcentaje

Munca Casinunca A veces Casi siempre Siempre

PREG13

Figura26.  Representacion grafica de la tabla 23

Conforme a la pregunta 14, se puede observar que el 6,7% manifiesta que la
documentacién para la importacién nunca se verifica a través de herramientas de
inteligencia comercial internacional, el 10% manifiesta que la documentacién para la
importacion nunca se verifica a través de herramientas de inteligencia comercial
internacional, el 10% manifiesta que a veces, el 43,3% manifiesta que casi siempre y el
30% manifiesta que la documentacién para la importacion nunca se verifica a través de
herramientas de inteligencia comercial internacional
Tabla 24

¢La documentacion para la importacion se verifican a través de herramientas de

inteligencia comercial internacional?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 2 6,7 6,7 6,7
Casi nunca 3 10,0 10,0 16,7
A veces 3 10,0 10,0 26,7
Casi siempre 13 43,3 43,3 70,0
Siempre 9 30,0 30,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
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Figura 27.

inteligencia comercial internacional nunca le permite adaptar su producto a las
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Representacion grafica de la tabla 24
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Conforme a la pregunta 15, se puede observar que el 6,7% manifiesta que la

le permite adaptar su producto a las exportaciones, el 10% manifiesta que a veces, el

26,7% manifiesta que casi siempre y el 43,3% manifiesta que la inteligencia comercial

internacional siempre le permite adaptar su producto a las exportaciones

Tabla 25

¢La inteligencia comercial internacional le permite adaptar su producto a las

exportaciones?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido  Nunca 2 6,7 6,7 6,7
Casi nunca 4 13,3 13,3 20,0
A veces 3 10,0 10,0 30,0
Casi siempre 8 26,7 26,7 56,7
Siempre 13 43,3 43,3 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG15

50

Porcentaje

Munca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

PREG15

Figura 28.  Representacion grafica de la tabla 25

Conforme a la pregunta 16, se puede observar que el 10% manifiesta que la
inteligencia comercial internacional nunca le permite saber cual es la correcta
presentacion del producto de exportacion, el 13,3% manifiesta que la inteligencia
comercial internacional casi nunca le permite saber cual es la correcta presentacion del
producto de exportacion , el 10% manifiesta que a veces, el 33,3% manifiesta que casi
siempre y el 33,3% manifiesta que la inteligencia comercial internacional siempre le
permite saber cual es la correcta presentacion del producto de exportacion
Tabla 26

¢La inteligencia comercial internacional le permite saber cual es la correcta

presentacion del producto de exportacion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 3 10,0 10,0 10,0
Casi nunca 4 13,3 13,3 23,3
A veces 3 10,0 10,0 33,3
Casi siempre 10 33,3 33,3 66,7
Siempre 10 33,3 33,3 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG16

40

Porcentaje

Munca Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre
PREG16
Figura 29. Representacion grafica de la tabla 26

Conforme a la pregunta 17, se puede observar que el 3,3% manifiesta que las
propiedades naturales de su producto nunca han sido clave para el interés del mercado
internacional, el 10% manifiesta que las propiedades naturales de su producto casi nunca
han sido clave para el interés del mercado internacional, el 20% manifiesta que a veces,
el 26,7% manifiesta que casi siempre y el 40% manifiesta que las propiedades naturales

de su producto siempre han sido clave para el interés del mercado internacional

Tabla 27
¢, Las propiedades naturales de su producto han sido clave para el interés del mercado

internacional?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Nunca 1 3.3 33 3,3
Casi nunca 3 10,0 10,0 13,3
A veces 6 20,0 20,0 33,3
Casi siempre 8 26,7 26,7 60,0
Siempre 12 40,0 40,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG17

Porcentaje

Munca Casinunca Aveces Casi siempre Siempre
PREG17

Figura 30. Representacion grafica de la tabla 27

Conforme a la pregunta 18, se puede observar que el 6,7% manifiesta que las
herramientas de inteligencia comercial internacional nunca le permiten desarrollar un
plan de exportacion de su producto , el 10% manifiesta que las herramientas de
inteligencia comercial internacional a veces le permiten desarrollar un plan de
exportacion de su producto, el 26,7% manifiesta que casi siempre y el 40% manifiesta
que las herramientas de inteligencia comercial internacional siempre le permiten

desarrollar un plan de exportacién de su producto

Tabla 28
¢Las herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten desarrollar un

plan de exportacion de su producto?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 2 6,7 6,7 6,7
A veces 3 10,0 10,0 16,7
Casi siempre 9 30,0 30,0 46,7
Siempre 16 53,3 53,3 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG18

&0

Porcentaje

MNunca Aveces Casi siempre Siempre

PREG18

Figura3l.  Representacion grafica de la tabla 28

Conforme a la pregunta 19, se puede observar que el 6,7% manifiesta que las
herramientas de inteligencia comercial internacional nunca le permiten saber cuél va a ser
el proceso de DFI de su producto, el 33,3% manifiesta que las herramientas de
inteligencia comercial internacional a veces le permiten saber cuél va a ser el proceso de
DFI de su producto, el 23,3% manifiesta que casi siempre y el 36,7% manifiesta que las
herramientas de inteligencia comercial internacional siempre le permiten saber cual va a
ser el proceso de DFI de su producto
Tabla 29

¢, Las herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten saber cuél va a

ser el proceso de DFI de su producto?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Nunca 2 6,7 6,7 6,7
A veces 10 33,3 33,3 40,0
Casi siempre 7 23,3 23,3 63,3
Siempre 11 36,7 36,7 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG19

40

Porcentaje

MNunca Aveces Casi siempre Siempre
PREG19

Figura32.  Representacion grafica de la tabla 29

Conforme a la pregunta 20, se puede observar que el 13,3% manifiesta que las
herramientas de inteligencia comercial internacional a veces le permiten aumentar el
volumen de sus exportaciones de jengibre, el 36,7% manifiesta que las herramientas de
inteligencia comercial internacional casi siempre le permiten aumentar el volumen de sus
exportaciones de jengibre y el 50% manifiesta que las herramientas de inteligencia
comercial internacional siempre le permiten aumentar el volumen de sus exportaciones
de jengibre
Tabla 30

¢, Las herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten aumentar el

volumen de sus exportaciones de jengibre?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 4 13,3 13,3 13,3
Casi siempre 11 36,7 36,7 50,0
Siempre 15 50,0 50,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
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Conforme a la pregunta 21, se puede observar que el 3,3% manifiesta que las

herramientas de inteligencia comercial internacional nunca le permiten le permiten

incrementar su cartera de clientes internacionales, el 10% manifiesta que las herramientas

de inteligencia comercial internacional casi nunca le permiten incrementar su cartera de

clientes internacionales, el 16,7% manifiesta que a veces, el 40% manifiesta que casi

siempre y el 30% manifiesta que las herramientas de inteligencia comercial internacional

siempre le permiten incrementar su cartera de clientes internacionales

Tabla 31

¢Las herramientas de inteligencia comercial internacional le permiten incrementar su

cartera de clientes internacionales?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 3,3 3,3 3,3
Casi nunca 10,0 10,0 13,3
A veces 16,7 16,7 30,0
Casi siempre 12 40,0 40,0 70,0
Siempre 9 30,0 30,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG21

Porcentaje

MNunca Casi nunca A wveces Casl siempre Siempre

PREG21

Figura 34.  Representacion grafica de la tabla 31

Conforme a la pregunta 22, se puede observar que el 20% manifiesta que a
través de las herramientas de inteligencia comercial internacional a veces podria tener
una mayor promocion comercial internacional , el 43,3% manifiesta que a través de las
herramientas de inteligencia comercial internacional casi siempre podria tener una mayor
promocion comercial internacional y el 36,7% manifiesta que a traves de las herramientas
de inteligencia comercial internacional siempre podria tener una mayor promocién

comercial internacional

Tabla 32
¢ A través de herramientas de inteligencia comercial usted podria tener una mayor

promocion comercial internacional ?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido A veces 6 20,0 20,0 20,0
Casi siempre 13 43,3 43,3 63,3
Siempre 11 36,7 36,7 100,0

Total 30 100,0 100,0
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PREG22

50

Porcentaje

A veces Casi siempre Siempre
PREG22

Figura 35.  Representacion gréafica de la tabla 32
5.3.  Contrastacion de resultados

5.3.1.Prueba de normalidad
La prueba de normalidad se realizd para determinar si los datos de la

investigacion se encuentran bien modelado mediante una distribucion normal o no.

5.3.1.1. Formulacion de hipotesis.

VARIABLE 1

HO: Existe una distribucion normal en los datos de la variable de Inteligencia

comercial internacional

p >0.05

H1: No existe una distribucién normal en los datos de la variable de Inteligencia

comercial internacional

p <0.05

VARIABLE 2
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HO: Existe una distribucion normal en los datos de la variable de Exportacion de

jengibre sin triturar ni pulverizar

p>0.05

H1: No existe una distribucion normal en los datos de la variable de Exportacion

de jengibre sin triturar ni pulverizar

p <0.05

5.3.1.2. Nivel de significancia.

Se us6 un nivel de significancia (alfa) o = 5% y un nivel de confianza del 95%;

se usé como estadistico una prueba no paramétrica.

5.3.1.3. Estadistico de prueba.

Se utiliz6 la prueba estadistica de Shapiro-Wilk para el cuestionario.

5.3.1.4. Formulacion de la regla de decision.

HO: P > 0,05 (Datos Normales)

H1: P < 0,05 (Datos No Normales)

En la tabla 33 se muestran los datos de analisis de la prueba de normalidad de

las dos variables

Tabla 33

Prueba de normalidad de las variables

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
X ,244 30 ,000 ,862 30 ,001
y ,267 30 ,000 ,842 30 ,000

a. Correccidn de significacion de Lilliefors
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Histograma — Normal

Media=37
Desviacion estandar = 915
MN=30

Frecuencia

Figura 36.  Histograma de la variable X

Histograma — Normal

Media =4
Desviacion estandar = 871
N=30

Frecuencia

Figura 37.  Histograma de la variable Y

5.3.1.5. Conclusion.

Como el nivel de significancia asintomatica bilateral obtenido (p<0,001) es
menor al nivel de significacion (o = 0,050) entonces Se acepta la hip6tesis alterna H1 y
se rechaza la hip6tesis nula Ho, es decir existe una distribucién no normal en los datos de
las dos variables, se debe utilizar una estadistica de prueba no paramétrica y es la

correlacion de Rho de Spearman.



84

5.3.2. Prueba de hipdtesis

5.3.2.1. Hipdtesis general.
Ho: La inteligencia comercial internacional no influye significativamente en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin

2021.

H1: La inteligencia comercial internacional influye significativamente en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin

2021.

5.3.2.2. Nivel de significancia.

Se usé un nivel de significancia (alfa) o = 5% y un nivel de confianza del 95%;

se usé como estadistico una prueba no paramétrica.

5.3.2.3. Estadistico de prueba.

Se utiliz6 la prueba Rho de Spearman y el coeficiente de determinacién R2.

5.3.2.4. Formulacion de la regla de decision.

Ubicacidn de las zonas de aceptacion y rechazo segun la escala de interpretacion

de la Rho de Spearman.

HO: p > 0,05

H1:p<0,05
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La prueba estadistica de Rho de Spearman de la tabla 34 se presenta una

correlacion Rho=0,800 con una significancia p=0,000 es decir tiene una correlacién

positiva y muy buen

Tabla 34

Prueba correlacional para la hipotesis general

Correlaciones

x y
Rho de Spearman X Coeficiente de correlacién 1,000 ,800""
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
y Coeficiente de correlacion ,800"" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

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

En la tabla 35 se muestra el valor del coeficiente de determinacién R2=0,606,

significa que el 60,6% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar es

influenciado por la inteligencia comercial internacional
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Tabla 35

Tabla de coeficiente de determinacion de la hipdtesis general

Resumen del modelo

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacién
1 ,7782 ,606 ,592 ,556

a. Predictores: (Constante), x

En la tabla 36 de ANOVA se verifica si los resultados de una prueba son
significativos, el valor de significancia p=0,000 asociado al valor F, permite rechazar la
hipétesis nula de la investigacion (es falsa) para un valor de significancia menor al 5%.
Esto permite concluir que hay influencia de la variable independiente, lo que pretende
decir que existe relacion lineal entre la inteligencia comercial internacional y la

exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 36
Tabla de ANOVA de la hipotesis general

ANOVA?®
Suma de
Modelo cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
1 Regresion 13,333 1 13,333 43,077 ,000°
Residuo 8,667 28 ,310
Total 22,000 29

a. Variable dependiente: y

b. Predictores: (Constante), x

En la tabla 37 de coeficientes el valor de significancia p=0,007 del estadistico t
del coeficiente de regresion t=6,563 (p<5%), permite concluir que la prueba de hipotesis

de la investigacion y el coeficiente 0,741 (74,1%) de los coeficientes no estandarizados
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es el porcentaje que influye la inteligencia comercial internacional en la exportacion de

jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021,

El modelo es:

Y=0,741x+1,259

Tabla 37
Tabla de coeficientes de valor de la hipotesis general

Coeficientes?

Coeficientes

Coeficientes no estandarizados estandarizados
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
1 (Constante) 1,259 ,430 2,930 ,007
X ,741 ,113 ,778 6,563 ,000
a. Variable dependiente: y
5.3.2.5. Conclusion estadistica.

Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alterna
(H1), asimismo se puede afirmar que: El coeficiente de determinacion R2=0,606,
significa que el 60,6% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021 es influenciado por la inteligencia comercial internacional.
Esto se explica por las dimensiones estudiadas en la variable Inteligencia comercial
internacional que son: Fuentes de informacion, andlisis de informacion, toma de
decisiones y entorno de mercado; estas dimensiones son fundamentales en el proceso de
inteligencia comercial internacional para poder formar parte del comercio internacional a
través de la exportacion de jengibre, tal y como se tienen los resultados de los

cuestionarios.
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5.3.3. Hipotesis especificas

5.3.3.1. Hipatesis especifica 1.

Paso 1: Formulacion de hipdtesis

Ho: Las fuentes de informacion no influyen significativamente en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin

2021.

H1: Las fuentes de informacidn influyen significativamente en las exportaciones

de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

Paso 2: Nivel de significancia.

Se us6 un nivel de significancia (alfa) a. = 5% y un nivel de confianza del 95%;

se usé como estadistico una prueba no paramétrica.

Paso 3: Aplicacion del estadistico de prueba

La prueba estadistica de Rho de Spearman de la tabla 38 se presenta una
correlacion Rho=0,667 con una significancia p=0,000 es decir tiene una correlacién

positiva y buena

Tabla 38

Prueba correlacional para la hip6tesis especifica 1

Correlaciones

x1 y
Rho de Spearman x1 Coeficiente de correlacidn 1,000 ,667""
Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
y Coeficiente de correlacidn 667" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En la tabla 39 se muestra el valor del coeficiente de determinacién R2=0,425,
significa que el 42,5% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar es

influenciado por las fuentes de informacion.

Tabla 39

Tabla de coeficiente de determinacion de la hipdtesis especifica 1

Resumen del modelo

R cuadrado Error estdndar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacién
1 ,6522 ,425 ,404 ,672

a. Predictores: (Constante), x1

En la tabla 40 de ANOVA se verifica si los resultados de una prueba son
significativos, el valor de significancia p=0,000 asociado al valor F, permite rechazar la
hipétesis nula de la investigacion (es falsa) para un valor de significancia menor al 5%.
Esto permite concluir que hay influencia de la variable independiente, esto quiere decir
existe relacion lineal entre las fuentes de informacion y la exportacion de jengibre sin

triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 40
Tabla de ANOVA de la hipotesis especifica 1

ANOVA?®
Suma de
Modelo cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
1 Regresion 9,346 1 9,346 20,681 ,0000
Residuo 12,654 28 ,452
Total 22,000 29

a. Variable dependiente: y

b. Predictores: (Constante), x1

En la tabla 41 de coeficientes el valor de significancia p=0,000 del estadistico t

del coeficiente de regresion t=4,548 (p<5%), permite concluir que la prueba de hipétesis
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de la investigacion y el coeficiente 0,519 (51,9%) de los coeficientes no estandarizados
es el porcentaje que influye las fuentes de informacion en la exportacion de jengibre sin

triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 41

Tabla de coeficientes de valor de la hipotesis especifica 1

Coeficientes

Modelo Coeficientes no estandarizados estandarizados t Sig.
B Desv. Error Beta
1 (Constante) 2,096 ,436 4,805 ,000
x1 ,519 ,114 ,652 4,548 ,000

a. Variable dependiente: y

El modelo es:

Y=0,519x+2,096

Paso 4: Conclusion estadistica

Por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula (HO) y se acepta la hipétesis alterna
(H1), asimismo se puede afirmar que: El coeficiente de determinacion R2=0,425,
significa que el 42,5% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021 es influenciado por las fuentes de informacion. Como se sabe,
existen diversas fuentes de informacion o mas conocidas como (Herramientas de
inteligencia comercial internacional) que pueden llegar a ser confiables y no confiables
en base a la exactitud y actualizacion de la informacion que se extrae de esas fuentes; sin
embargo, no todas ellas poseen informacion actualizada para la toma de decisiones
inmediatas, si no se puede realizar un estudio de la informacion histdrica de afios 0 meses
pasados, lo cual es beneficioso pero no si se desea tener informacion de la coyuntura

actual.
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5.3.3.2. Hipotesis especifica 2.

Paso 1: Formulacion de hipotesis

Ho: El analisis de informacion no influye significativamente en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin

2021.

H1: El andlisis de informacidn influye significativamente en las exportaciones

de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

Paso 2: Nivel de significancia.

Se usé un nivel de significancia (alfa) o = 5% y un nivel de confianza del 95%;

se usé como estadistico una prueba no paramétrica.

Paso 3: Aplicacion del estadistico de prueba

La prueba estadistica de Rho de Spearman de la tabla 42 se presenta una
correlacion Rho=0,583 con una significancia p=0,001 es decir tiene una correlacion

positiva y moderada

Tabla 42

Prueba correlacional para hipoétesis especifica 2

Correlaciones

x2 v
Rho de Spearman x2 Coeficiente de correlacidn 1,000 ,583™"
Sig. (bilateral) . ,001
N 30 30
y Coeficiente de correlacidn ,583™" 1,000

Sig. (bilateral) ,001
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N 30 30

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

En la tabla 43 se muestra el valor del coeficiente de determinacién R2=0,226,
significa que el 22,6% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar es

influenciado por el analisis de informacion

Tabla 43

Tabla de coeficiente de determinacion de la hipotesis especifica 2

Resumen del modelo

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacién
1 ,4762 ,226 ,199 ,780

a. Predictores: (Constante), x2

En la tabla 44 de ANOVA se verifica si los resultados de una prueba son
significativos, el valor de significancia p=0,008 asociado al valor F, permite rechazar la
hipotesis nula de la investigacién (es falsa) para un valor de significancia menor al 5%.
Esto permite concluir que hay influencia de la variable independiente, lo que quiere decir
existe relacion lineal entre el andlisis de informacién y la exportacion de jengibre sin

triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 44
Tabla de ANOVA de la hipotesis especifica 2

ANOVA?®
Suma de
Modelo cuadrados gl Media cuadrética F Sig.
1 Regresién 4,979 1 4,979 8,190 ,008b
Residuo 17,021 28 ,608
Total 22,000 29

a. Variable dependiente: y

b. Predictores: (Constante), x2
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En la tabla 45 de coeficientes el valor de significancia p=0,000 del estadistico t
del coeficiente de regresion t=2,862 (p<5%), permite concluir que la prueba de hipotesis
de la investigacion y el coeficiente 0,356 (35,6%) de los coeficientes no estandarizados
es el porcentaje que influye el analisis de informacion en la exportacion de jengibre sin

triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 45
Tabla de coeficientes de valor de la hipotesis especifica 2

Coeficientes

Coeficientes no estandarizados estandarizados
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
1 (Constante) 2,732 ,466 5,868 ,000
x2 ,356 ,124 476 2,862 ,008

a. Variable dependiente: y

El modelo es:

Y=0,356x+2,732

Paso 4: Conclusion estadistica

Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alterna
(H1), asimismo se puede afirmar que: El coeficiente de determinacion R2=0,226,
significa que el 22,6% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021 es influenciado por el analisis de informacion. Esto se explica
porque como se menciona en la dimension “Analisis de informacion”, muchas empresas
usan la informacidn cuantitativa a su favor para comenzar a exportar a un determinado
destino en base a voliumenes de importacién, montos, situacion financiera, etc.; sin
embargo, muchas veces tienen la informacién cualitativa disponible tal como perfil de

consumidor, nuevos mercados potenciales, demanda, etc., y no la usan porque prefieren
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irse a lo méas seguro y que represente menor riesgo para sus exportaciones; por lo que
necesitan hacer una mejor integracion de todos los datos claves en base a sus objetivos y

asi tomar mejores decisiones.

5.3.3.3. Hipotesis especifica 3.

Paso 1: Formulacion de hipotesis

Ho: La toma de decisiones no influye significativamente en las exportaciones de

jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

H1: La toma de decisiones influye significativamente en las exportaciones de

jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

Paso 2: Nivel de significancia.

Se uso un nivel de significancia (alfa) o = 5% y un nivel de confianza del 95%;

se us6 como estadistico una prueba no paramétrica.

Paso 3: Aplicacion del estadistico de prueba

La prueba estadistica de Rho de Spearman de la tabla 46 se presenta una
correlacion Rho=0,659 con una significancia p=0,000 es decir tiene una correlacién

positiva y buena

Tabla 46

Prueba correlacional para hipotesis especifica 3

Correlaciones

x3 v
Rho de Spearman x3 Coeficiente de correlacién 1,000 ,659™"
Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
% Coeficiente de correlacién ,659™" 1,000

Sig. (bilateral) ,000
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N 30 30

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

En la tabla 47 se muestra el valor del coeficiente de determinacién R2=0,485,
significa que el 48,5% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar es

influenciado por la toma de decisiones

Tabla 47

Tabla de coeficiente de determinacion de la hipotesis especifica 3

Resumen del modelo

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacién
1 ,697° ,485 ,467 ,636

a. Predictores: (Constante), x3

En la tabla 48 de ANOVA se verifica si los resultados de una prueba son
significativos, el valor de significancia p=0,000 asociado al valor F, permite rechazar la
hipotesis nula de la investigacién (es falsa) para un valor de significancia menor al 5%.
Esto permite concluir que hay influencia de la variable independiente, esto quiere decir
existe relacion lineal entre la toma de decisiones y la exportacion de jengibre sin triturar

ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 48
Tabla de ANOVA de la hipotesis especifica 3

ANOVA?®
Suma de
Modelo cuadrados gl Media cuadrética F Sig.
1 Regresion 10,676 1 10,676 26,398 ,000P
Residuo 11,324 28 ,404
Total 22,000 29

a. Variable dependiente: y

b. Predictores: (Constante), x3
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En la tabla 49 de coeficientes el valor de significancia p=0,000 del estadistico t
del coeficiente de regresion t=5,138 (p<5%), permite concluir que la prueba de hipotesis
de la investigacion y el coeficiente 0,534 (53,4%) de los coeficientes no estandarizados
es el porcentaje que influye la toma de decisiones en la exportacion de jengibre sin triturar

ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 49

Tabla de coeficientes de valor de la hipotesis especifica 3

Coeficientes

Coeficientes no estandarizados estandarizados
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
1 (Constante) 1,936 ,418 4,630 ,000
x3 ,534 ,104 ,697 5,138 ,000

a. Variable dependiente: y

El modelo es:

Y=0,534x+1,936

Paso 4: Conclusion estadistica

Por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula (HO) y se acepta la hipétesis alterna
(H1), asimismo se puede afirmar que: El coeficiente de determinacion R2=0,485,
significa que el 48,5% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021 es influenciado por la toma de decisiones. Esto se explica
porque la inteligencia comercial internacional va a permitir reducir riesgos en base a la
toma de decisiones estratégicas para tener una ventaja competitiva; sin embargo, muchas
veces no se solidifica un plan exacto de como tomar decisiones, sino que solo se guian en
base a data, pero para que esta data se convierta en informacion necesita ser procesada y
filtrada, lo cual al ser un proceso muy tedioso y con requerimiento de criterio en base a la

empresa, lo descuidan o simplemente no lo realizan. Asimismo, la toma de decisiones
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depende netamente de la direccidn organizacional y el estilo de liderazgo que haya en

esta, por lo que una mejor direccion también significard una mejor toma de decisiones.

5.3.34. Hipatesis especifica 4.

Paso 1: Formulacion de hipotesis

Ho: El entorno de mercado no influye significativamente en las exportaciones

de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

H1: El entorno de mercado influye significativamente en las exportaciones de

jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

Paso 2: Nivel de significancia.

Se us6 un nivel de significancia (alfa) a = 5% y un nivel de confianza del 95%;

se us6 como estadistico una prueba no parameétrica.

Paso 3: Aplicacion del estadistico de prueba

La prueba estadistica de Rho de Spearman de la tabla 50 se presenta una
correlacion Rho=0,643 con una significancia p=0,000 es decir tiene una correlacién

positiva y buena

Tabla 50
Prueba correlacional para hip6tesis especifica 4

Correlaciones

x4 y
Rho de Spearman x4 Coeficiente de correlacién 1,000 ,643™"
Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
% Coeficiente de correlacién ,643™" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En la tabla 51 se muestra el valor del coeficiente de determinacién R2=0,568,
significa que el 56,8% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar es

influenciado por el entorno de mercado

Tabla 51

Tabla de coeficiente de determinacion de la hipotesis especifica 4

Resumen del modelo

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacién
1 ,7542 ,568 ,553 ,582

a. Predictores: (Constante), x4

En la tabla 52 de ANOVA se verifica si los resultados de una prueba son
significativos, el valor de significancia p=0,000 asociado al valor F, permite rechazar la
hipétesis nula de la investigacion (es falsa) para un valor de significancia menor al 5%.
Esto permite concluir que hay influencia de la variable independiente, esto quiere decir
existe relacion lineal entre el entorno de mercado y la exportacion de jengibre sin triturar

ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 52
Tabla de ANOVA de la hipotesis especifica 4

ANOVA?®
Suma de
Modelo cuadrados Gl Media cuadratica F Sig.
1 Regresion 12,500 1 12,500 36,842 ,0000
Residuo 9,500 28 ,339
Total 22,000 29

a. Variable dependiente: y

b. Predictores: (Constante), x4

En la tabla 53 de coeficientes el valor de significancia p=0,243 del estadistico t

del coeficiente de regresion t=6,070 (p<5%), permite concluir que la prueba de hipotesis
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de la investigacion y el coeficiente 0,833 (83,3%) de los coeficientes no estandarizados
es el porcentaje que influye el entorno de mercado en la exportacion de jengibre sin

triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

Tabla 53

Tabla de coeficientes de valor de la hipotesis especifica 4

Coeficientes

Coeficientes no estandarizados estandarizados
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
1 (Constante) ,667 ,559 1,192 ,243
x4 ,833 ,137 ,754 6,070 ,000

a. Variable dependiente: y

El modelo es:
Y=0,833X

Paso 4: Conclusion estadistica

Por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula (HO) y se acepta la hipétesis alterna
(H1), asimismo se puede afirmar que: El coeficiente de determinacién R2=0,568,
significa que el 56,8% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021 es influenciado por el entorno de mercado. Esto se explica
porque las empresas buscan ser parte del comercio internacional de la manera més segura
y con menos riesgo en base a sus inversiones; por lo que tienen en cuenta dentro de su
proceso de inteligencia comercial internacional factores claves de estudio como el
macroentorno, microentorno, la oferta, la demanda, participacion en el mercado y
cambios en este; estos factores les van a ayudar a escoger el mejor mercado destino para

sus exportaciones y de esta manera tener beneficios econémicos.
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5.4.  Discusion de resultados

Los resultados de esta investigacion ponen a prueba la hipotesis propuesta.
Después de analizar los datos, se puede afirmar y argumentar que la inteligencia
comercial internacional influye significativamente en las exportaciones de jengibre sin

triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021

5.4.1. Respecto al objetivo general
Objetivo general: Determinar la influencia de la inteligencia comercial
internacional en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas

exportadoras en Junin 2021.

El coeficiente de determinacion R2=0,606, significa que el 60,6% de la
exportacién de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021
es influenciado por la inteligencia comercial internacional.; por lo tanto se rechaza la
hipétesis nula (Ho) y se acepta la hipétesis alterna (H1) y se concluye que la inteligencia
comercial internacional influye significativamente en las exportaciones de jengibre sin

triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021.

Concordando con Ospina, Medina y Rodriguez (2020) en su articulo cientifico
titulado “Integracion de la Inteligencia de Negocios, la Inteligencia de Mercados y la
Inteligencia Competitiva desde el analisis de datos”, donde sefialan que hoy en dia para
que una empresa pueda expandirse y tener ventaja competitiva necesitan datos; ya que
estamos en la era en la que la informacion se presenta como capital intelectual; sin
embargo, no solo se necesitan datos, si no, se necesita que estos datos se transformen en
inteligencia y posteriormente se analicen para poder tomar decisiones estratégicas y asi
tener ventaja competitiva sostenible basada en la informacion que le permite sobrevivir y

tener éxito.
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5.4.2. Respecto al objetivo especifico 1
Obijetivo especifico 1: Determinar la influencia de las fuentes de informacion
internacional en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas

exportadoras en Junin 2021.

El coeficiente de determinacion R2=0,425, significa que el 42,5% de la
exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021
es influenciado por las fuentes de informacion; por lo tanto se rechaza la hipétesis nula
(Ho) y se acepta la hipotesis alterna (H1) y se concluye que las fuentes de informacion
influyen significativamente en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en

empresas exportadoras en Junin 2021.

Concordando con Carrion y De La Rosa (2018) en su tesis titulada “Aplicacion
de la inteligencia comercial para la exportacion de calzado al mercado chileno como idea
de negocio, Comas 2018 donde concluyeron que la inteligencia comercial internacional
influye significativamente en la toma de decisiones respecto a las exportaciones; gracias
a la inteligencia comercial se puede conocer, identificar y analizar informacion para
determinar diversos factores para la exportacion de calzado al mercado chileno. Por otro
lado, sefialan que gracias al uso de herramientas de inteligencia comercial como SIICEX,
SUNAT, TRADE MAP se puede tener una visién mas clara del contexto internacional y
asi analizar cuéles con los paises con mayor demanda y que significan un mercado

potencial para las exportaciones peruanas.

5.4.3. Respecto al objetivo especifico 2
Obijetivo especifico 2: Determinar la influencia del analisis de informacién en
las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin

2021.
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El coeficiente de determinacion R2=0,226, significa que el 22,6% de la
exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021
es influenciado por el anélisis de informacion; por lo tanto se rechaza la hipétesis nula
(Ho) y se acepta la hipoétesis alterna (H1) y se concluye que el andlisis de informacion
influye significativamente en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en

empresas exportadoras en Junin 2021.

Concordando con Morales (2019) en su tesis titulada “Metodologia para
procesos de inteligencia de negocios con mejoras en la extraccién y la transformacion de
fuentes de datos, orientado a la toma de decisiones” donde concluyé que hoy en dia la
informacion es uno de los activos mas valiosos en una empresa y que el valor de ésta
depende de como es gestionada; también hall6 que debido a que se necesitan
profesionales especialistas en esto no solo significara un aporte positivo a las empresas,

sino también a los profesionales que manejen las nuevas tecnologias.

5.4.4. Respecto al objetivo especifico 3
Obijetivo especifico 3: Determinar la influencia de la toma de decisiones en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin

2021.

El coeficiente de determinacion R2=0,485, significa que el 48,5% de la
exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021
es influenciado por la toma de decisiones; por lo tanto se rechaza la hipotesis nula (Ho) y
se acepta la hipotesis alterna (H1) y se concluye que la toma de decisiones influye
significativamente en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas

exportadoras en Junin 2021.
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Viteri y murillo (2021) en su articulo cientifico titulado “Inteligencia de
Negocios para las Organizaciones” concluyeron que a pesar de que la inteligencia de
negocios genere un costo, los resultados traen un beneficio a la empresa y permiten tener
una vision clara de los mercados; asimismo, permiten generar un ahorro al evitar tomar
malas decisiones y también evitar la pérdida de oportunidades en el mercado por falta de
una buena planificacién; por lo cual se sabe a largo plazo los beneficios de implementar
la herramienta de inteligencia de mercados son mayores que el costo de la

implementacion.

5.4.5. Respecto al objetivo especifico 4
Obijetivo especifico 4: Determinar la influencia del entorno del mercado en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin

2021.

El coeficiente de determinacion R2=0,568, significa que el 56,8% de la
exportacién de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021
es influenciado por el entorno de mercado; por lo tanto se rechaza la hipétesis nula (Ho)
y se acepta la hipétesis alterna (H1) y se concluye que el entorno de mercado influye
significativamente en las exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas

exportadoras en Junin 2021.

Concordando con Inchaustegui (2017) en su tesis titulada “La inteligencia
comercial y su impacto en la gestion exportadora de las mypes de la provincia de Paita-
2016 donde concluyo que hoy en dia vivimos en una sociedad donde la tecnologia ha
acelerado los cambios en el mundo, el acceso a la informacion y la construccion de
conocimiento a partir de ella se torna indispensable si se quiere sobrevivir; es por eso que

la inteligencia comercial es una herramienta indispensable para convertir a las empresas
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en empresas competitivas en todos los contextos, esto solo es posible al tener informacién
valiosa tal como el riesgo, los recursos y capacidades, la competencia, el potencial del
mercado, el entorno legal, econdmico y cultural para poder tomar decisiones estratégicas
y reducir el riesgo que representa para las mypes comenzar a exportar. El 96.45% de los

encuestados sefialan que el insumo principal para sus exportaciones es la informacion.
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Conclusiones

La inteligencia comercial internacional es un proceso que consiste en la
recoleccion de datos para luego procesarlos y tomar decisiones en base a estos; este
proceso influye significativamente en el comercio internacional ya que gracias a sus
herramientas nos permite tener informacion relevante del contexto internacional. La
inteligencia comercial internacional depende directamente de personas capacitadas que
puedan gestionar el proceso y obtener informacion especifica para luego poder tomar
decisiones estratégicas que beneficien a las empresas y garanticen su desarrollo continuo,

mejorando su eficacia y competitividad.

La presente investigacion aporta de manera positiva y significativa a las empresas
exportadoras de jengibre sin triturar ni pulverizar en Junin; ya que, se ha podido observar
el uso de la inteligencia comercial internacional en este sector, también porque se
evidencia la importancia del manejo de informacion del contexto internacional para la
toma de decisiones estratégicas. Asimismo, las empresas podran fortalecer algunos
aspectos positivos y corregir los aspectos negativos de su uso de inteligencia comercial

internacional.

El objetivo de la presente investigacion fue determinar la influencia de la
inteligencia comercial internacional en las exportaciones de jengibre sin triturar ni
pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021. Entonces este estudio determiné que
existe influencia de las fuentes de informacion, el andlisis de informacion, la toma de
decisiones y el entorno del mercado en las barreras, el perfil del producto la planeaciéon y

el nivel de exportacion.

Después de haber realizado la investigacion, se puede concluir:
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1.  La inteligencia comercial internacional influye significativamente en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en
Junin 2021; ya que, el coeficiente de determinacion R2=0,606, significa que el
60,6% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021 es influenciado por la inteligencia comercial
internacional.; por lo tanto se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la
hipotesis alterna (H1).

2. Las fuentes de informacion influyen significativamente en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en
Junin 2021; ya que, el coeficiente de determinacion R2=0,425, significa que el
42,5% de la exportacion de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021 es influenciado por las fuentes de informacion; por
lo tanto se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alterna (H1).
3. El andlisis de informacion influye en las exportaciones de jengibre sin
triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021; ya que después
de haber procesado los datos se determind el coeficiente de determinacién
R2=0,226, significa que el 22,6% de la exportacion de jengibre sin triturar ni
pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021 es influenciado por el
andlisis de informacion; por lo tanto se rechaza la hip6tesis nula (Ho) y se acepta
la hipotesis alterna (H1).

4.  Latoma de decisiones influye significativamente en las exportaciones de
jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021; ya
que después de procesar los datos se determind el coeficiente de determinacion
R2=0,485, significa que el 48,5% de la exportacion de jengibre sin triturar ni

pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021 es influenciado por la toma
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de decisiones; por lo tanto se rechaza la hipotesis nula (Ho) y se acepta la
hipétesis alterna (H1).

5.  El entorno de mercado influye significativamente en las exportaciones de
jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021; ya
que después de haber procesado los datos de los cuestionarios se determiné el
coeficiente de determinacion R2=0,568, significa que el 56,8% de la exportacion
de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas exportadoras en Junin 2021 es
influenciado por el entorno de mercado; por lo tanto se rechaza la hipétesis nula

(Ho) y se acepta la hipotesis alterna (H1).
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Recomendaciones
Las empresas exportadoras de jengibre sin triturar ni pulverizar en Junin realizan
el proceso de inteligencia comercial internacional para tomar decisiones respecto a sus
exportaciones; sin embargo, este proceso no es al 100% eficaz debido a que no tienen el
personal capacitado ni la informacion exacta para volverse mas competitivos, por lo que

se recomienda lo siguiente:

1. La inteligencia comercial internacional debe ser tomada como un proceso
completo que necesita de personal adecuado y capacitado de manera correcta para
poder obtener y gestionar toda la informacidn necesaria para sus exportaciones,
por ello se recomienda usar fuentes de informacién adecuadas, analizar de mejor
manera la informacion obtenida, tomar decisiones estratégicas en base a la
informacion y conocer mejor el entorno de mercado.

2. Respecto a las fuentes de informacion se sabe, a traves del cuestionario, que las
empresas exportadores de jengibre de Junin ya tienen conocimiento de qué
herramientas de inteligencia comercial internacional usar; ya que manifestaron
que utilizan herramientas como TRADE MAP, TRADE HELPDESK,
VERITRADE, SIICEX, FMI, SUNAT, EXPORTEMOS.PE; sin embargo,
también podrian usar herramientas de inteligencia comercial internacional como
USITC, OMC, BANCO MUNDIAL, FAO, ALADI, CAN, MERCOSUR,
PROCOLOMBIA, PROCHILE, PROECUADOR, etc.

3. Respecto a la dimension analisis de informacidn, necesitan de un personal o un
area encargada de realizar la inteligencia comercial internacional; ya que los datos
por si solos representan cifras o caracteristicas pero esta necesita ser procesada y
analizada para que obtenga gran valor para las empresas, sino solo van a seguir

representado datos y no van a ser de gran ayuda en la toma de decisiones
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estratégicas y como consecuencia no van a poder ser competitivas en el contexto
nacional e internacional. También se recomienda no descuidar el manejo de
informacidn cualitativa; ya que a traves de esta se va a poder conocer mejor a los
consumidores y asi explorar nuevos mercados potenciales en el contexto
internacional; necesitan una integracion total de los datos claves para mejorar su
proceso de inteligencia comercial internacional.

En relacion con la dimension toma de decisiones, se recomienda que para evitar
la toma de malas decisiones respecto a las exportaciones y el gasto que conlleva
esto, se utilice la informacion brindada por la inteligencia comercial internacional,
de tal modo que se tomen decisiones estratégicas en base a la comercializacion
del jengibre en el contexto internacional para asi hacer competitivo al producto
respecto a su precio, presentacion, propiedades, etc. Todo esto seria posible del
trabajo conjunto del éarea o personal a cargo de inteligencia comercial
internacional y los directivos que toman las decisiones de las empresas.

Respecto a la dimension entorno de mercado, las empresas deben saber cuél es la
realidad de su sector y de su producto a nivel nacional e internacional; dado que,
no son los Unicos dedicandose a la actividad ni son los Unicos que comercializan
su producto a nivel internacional, es por eso que la inteligencia comercial
internacional les va a permitir saber detalles tales como los principales
productores a nivel mundial, los principales destinos de exportacion, que precios
se maneja a nivel mundial, cuéles son las nuevas regulaciones y restricciones para

la importacién del producto en cada pais, cudl es el proceso de DFI, etc.
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Apéndices

Matriz de consistencia

Problema

Ohjetivo

Hipbtesis

Variables

Metodologia

Problema general

¢ De qué manera influye la
inteligencia comercial
internacional en las
exportaciones de jengibre
5in triturar ni pulverizar en
empresas exportadoras
en Junin 20217

Problemas especificos

iDe qué manera influye
las fuentes de informacion
internacional en las
exportaciones de jengibre
sin friturar ni pulverizar en
empresas exportadoras
en Junin 20217

i, De qué manera influye 2l
andlisis de informacion en
las exportaciones de
jengibre  sin  triturar ni
pulverizar en empresas

Objetivo general

Determinar la influencia de la
inteligencia comercial
internacional en las
exportaciones de jengibre sin
friturar ni  pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

Objetivos especificos

Determinar la influencia de
las fuentes de informacion
internacional en las
exportaciones de jengibre sin
friturar ni  pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

Determinar la influencia de el
andlisis de informacion en las
exportaciones de jengibre sin
friturar ni  pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

Hipotesis general

La inteligencia comercial
internacional influye
significativamente  en  las
exportaciones de jengibre sin
friturar ni  pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

Hipotesis especificas

Las fuentes de informacion
influyen significativamente en
las exportaciones de jengibre
sin triturar ni pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

El andlisis de informacion
influye significativamente en
las exportaciones de jengibre
sin triturar ni pulverizar en
empresas exportadoras en
Junim 2021.

Variable independiente

X= Inteligencia comercial
internacicnal

DIMENSIONES

¥1= fuentes de informacion
#2= andlisis de informacion.
¥3=toma de decisiones
¥4= entormo del mercado

Variable dependiente

y=Exportacion de jengibre
sim triturar ni pulverizar

DIMEMWNSIONES
y=1barreras

yZ2=peril del producto
y3=plansacion

vd=nivel de exportacion

Método general:

- Método cientifico

- Método deductivo
Enfoque: Cuantitativao
Alcance:

- explicativo (causa -efecto)

Tipo de investigacion:

- Aplicada
Nivel de investigacion:
- eXplicativo  (causa -
efecto)

Disenio de la investigacidn:

- MO expernmentales
(Transeccional, explicativo)
Poblacion: N=30

Muestra: n=30 (censo)

- Mo probabilistico
Técnicas: Encuesta

(Tipo escala de Likert)
Instrumentos cuantitativa:

- Cuestionarios
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exportadoras  en  Junin
20217

& De qué manera influye la
toma de decisiones en las
exportaciones de fruta las
exportaciones de jengibre
5in triturar ni pulrerizar en
empresas exportadoras
en Junin 20217

& De gué manera influye el
entorno del mercado en
las exportaciones de fruta
las exportaciones de
jengibre sin  triturar ni
pulverizar en empresas
exportadoras  en  Junin
20217

Determinar la influencia de la
toma de decisiones en las
exportaciones de jengibre sin
triturar ni pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

Determinar la influencia de el
entorno del mercado en las
exportaciones de jengibre sin
triturar  ni pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

La toma de decisiones influye
significativamente  en  las
exportacionas de jengibre sin
triturar ni  pulverizar en
empresas exportadoras en
Junin 2021.

El entorno de mercado influye
significativamente en las
exportacionas de jengibre sin
triturar ni pulverizar  en
empresas exportadoras en
Junin 2021.
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Validacion de expertos

FICHA PARA VALIDACION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES: y
Nombre del instrumento: Encuesta (Tipo escala de Likert)
Titule de Ia investigacitn: Influencia de la inteligencia comercial internacional en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021
Autor del instrumento: Fabrizzio Peiia Calle =

Nombee del juez/experto: “ "o <

Teléfono: 31426

Corres clectronico: oty 0 £ an Al Lom

Area de accidn laboral: " Dexe, fe

Titulo Profesional: Roomes o P s wbvegenalec
Grado Académice: Mewabld  Pevon 4,008

Direccién Domiciliaria: [FN 2 v

INDICACIONES: Sc le solicita que, en base a su criterio y expericncia profesional, valide dicho

instrumento para su aplicacién.
Para cada criterio se considera a escala de 1 a 5 donde:
1 2 3 4 5
Muy poco Poco Regular Awk Muy aceptable
1 1213[4] 5
Validez de contenido y
Validacién de criterio
dolégico X
Validez de intencidn y
objetividad de medicién y x
observacin
Presentacidn y formalidad del Y
|_instrumento
Total parcial: 0 |0 |0 [0 |0
Total: k)
Puntuacién: 2

[A) = De 18 a 20: Vilido, aplicar
[B] =De IS a 17: Vilido, mejorar
[C] = De 12 a 14: No vilido, modificar
[D] =De 4 a I1: Ne vélido, reformular

Opinidn de Aplicabilidad:

preqLude, dut Luonkerone -
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FICHA PARA VALIDACION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Nombre del instrumento: Encuesta (Tipo escala de Likert)

Titulo de la investigacidn: Influencia de la inteligencia comercial internacional en las
exportaciones de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021

Autor del instrumento: Fabrizzio Pefa Calle

Nombre del jucz/experto: Nana, Fadwa  Logez LlonTop

Teléfono: Qa7 \5% 432

Correo electrénico: alopes\\ & conTinental .edo.pe

Area de accibn laboral: Oocene 20 Y puers dod Gontinentel NN

Titulo Profesional: Lictociads en Bdmmsicacon v Wegocwn \nternacwpales

Grado Académice: Thelek / Qoweler

Direccién Domiciliaria: Te 2 e Ylayo #5607 , Culaa . Mutacoyo

INDICACIONES: Se le solicita que, en base a su criterio y experiencia profesional, valide dicho

instrumento para su aplicacién.
Para cada criterio se considera a escala de 1 a 5 donde:
1 2 3 - S
Muy poco Poco Regular Aceptable Muy aceptable
1213|415
Validez de contenido x
Validacidn de criterio
e X
Validez de intencidn y ﬁ'r-;" ule J" MPyurte
jelivie e “unoor
T s X R
Presentacidn y formalidad del % > W
instrumento
Total parcial: i 14
Total: 12
Puntuacién: 13

[A] =De 18 a 20: Vilido, aplicar
[B] = De 15 a 17: Vilido, mejorar
[C] = De 12 a 14; No vilido, modificar
[D] = De 4 a 11: No vilido, reformular

Opinion de Aplicabilidad:

A()bp‘”" o \o @escole
\.\tg\.;v,cga CONICIu‘

Yacwte,

\a ()r?Soﬂt‘- \y2 pones Wde pncion de
oMo 'v«ymu F‘““’) yma W3 Corvjuo ap\\c“p
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FICHA PARA VALIDACION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

M bre alel ins ru maendo:

Encuesta {Tipo escala de Likent)

Titubo dbe Tainves tig aci in:

Influencia de la inteli gencia comercial imermacional en las exporaciones de
iengibre sin witure ni pulverizar en empresas exportadons en Jnin 2021

Antor el instromento;

Fabrizzeo Pefia Calle

Mo b el e expeerin:

Oscar Nicolds Linares Garcia

Telélfna: 995 140684

Corres elecirdnion:

liin anes @ ogatinentaledu pe

Avrea ale sociin labaoral:

Negocos Internaciona bes

Titubo Prolesional:

Cantador padbico

Corailo AcsléEmicn:

- MAGISTER EN CONTABILIDAD MENCIIN TRIBUTACKN
- BB, TN TERNACIONAL

Direcchim Domiciliar a;

Calle RioRin N 110 Dpio 34 Urb. Las Praderas de la Molina - La Malina - Lima

INDICACHINES: Sc le solicita que, en base a su crierio ¥ cxperiencia profesional, valide dicho

AU fara suaplicas da.

Para cada criterio se consklera a escala de 1 a § donde:

| a

i

4

g

Muy pesoo Pigmgin

H\'_'JLILI:HT

A ooy tmhle

Muy .n'_'n'_']':-l.ah|-:

CRITER Y IVE ¥ ALIDESL

YValidez o cn I'|'I|."I'|i|.L|

ARGUMENTO

5

QRS ERVACTON Y0

1A%

X

Valicheidn de criterio ;

) X
metodalagion
Walider de intencidn ¥
abetividal de medicon y X
ahservaciin
Preseniaciimn v brmalidad del X
Insinmen o .
Total parcial: 0 (o | 20
Total:
P untuaciin: 0

[4] =De 18 a 20 Valide, aplicar

[B] = D 15a 17: Walidae, mejorar
[C] = De 12 a 14: Mo vlidoe, modifcar
[3] = Dedall; Mo valide, relormular

Opinion de Aplicabilidad:

Buen desarmollo de los criterios,

Finna del Experto

1{]
-t

e =

HAR CRCHR HEDAL BHARR Gakcle

D.M.I: O9E3RTR3
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Instrumento aplicado

CUESTIONARIO

+ Sefior(a) el presente cuestionario tiene como objetivo determinar la Influencia de la inteligencia
comercial intemacional en las exportacicnes de jengibre sin triturar ni pulverizar en empresas
exportadoras en Junin 2021, ya que es de suma importancia el uso de la inteligencia comercial
intemacional en empresas dedicadas al comercio internacional.

= Fara contestar las preguntas lea cuidadosamente e enunciado y escoja solo una respuesta
marcando con una X scbre la opcidn con la cual esté de acuerdo, segun la siguiente escala:

Munca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1 2 3 4 B

Antes de contestar las preguntas, rellene los sigulentes datos;

= Lllsted sabe que es la inteligencia comercial internacional y la aplica a sus exportaciones?
o 5 o Mo
# Llbicacidn de la empresa;

o Chanchamayo o Satipo

& [lestino de sus exportaciones:
o Asia o Europa
o Africa o Oceanla
o Norteamérica
o Sudamérica

« Herramientas de inteligencia comercial que utiliza;
o SUNAT o Weritrade
o Exportemos.pe o SICEX
o Trademap o FMI
o Trade Helpdesk o Oiros;

A continuacion, responda las siguientes preguntas de la manera mas honesta posible de acuerdo
con las indicaciones,

N* EMPRESAS EXPORTADORAS DE JENJIBRE ESCALAS
dlom o ladilicad emcuenira hentes de infosmaddn confables en Bs hermmenas de
1 | iteligencia comerdal intermadan 47 1 2 3 4 5

& Con quéfadidad enouentra \ariedades de pigina deinteligen da comarcial intemacional ?

LUkted enouena indo e acde estadisica sobwe o comercio inernadonal de prgibre en las
g | herramientas de inteligenca com e i It acianal 7 1 2 5 4 5

flkted encuerira reporfes rumédcos sobe comerdo interradoral de pergibre en las
4 | Merramigntas deinteligenca oom e idl inemn adional? 1 2 3 4 5

& Usted en cuenira indormadcidn oo ditatva oo mo desting de e portaddn uiilzand o herramisnias
5 | de imeigencia cormercial internacion al? 1 2 3 4 5

éla imelgencia comerdal inevracional reduce deigon en la toma de deciiones de s
6 |euporudones de jergibre? 1 2 3 4 b
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£l neligencda comenial interracharal permite omar de0shanes H1|'-I!!ﬂ|l:ﬂi a baor de las
Lo s R Ty sl S by

LEluma dela inteligenda comendal internaconal e pesmine Tener v aja comp aitiva?

il intdigenda comerdal intem acional be permite fener informacdn de los productones de
pErgibre en & mercado imernaconal 7

1a

2La inieligenda comen @l inlem acional ik permite tend dedting de exportacidn de pEnglie?

11

LENE0 e ineligen Oa ¢ ornenciall e ac honall e peTeTiTE BT DANIC D Al &N @l ercadoT

12

EUsted es capar de werificar los cambics en o merado intemacional gradas a la inteligercia
com encialt

13

Ll arancelel pars BE mportacioney & wenilican & s de hermmientas de imteligenca
oo ercial interracaonal 7

14

ila dooumentaddn para la importaddn se werifican a tavés de heraments de ineligenda
oo engial irf evradional ?

14

2La inneligenda comeneial imtem acional e permite adap e su producto 3 las expoadones?

16

Ela nweligenda comemial intarnacional le permite saber oudl &5 1A COPmC T resenlacidn okl
praducio deenportac bdn?

i7

ilas propedades maturdes de s producio han sido chve para o interds del mercada
iremacional

18

Elas hermmian@s o ineligencia comercial inmernacional le permiten desarrollar un plan oe
eqp ortacidn de v pao ducta?

19

ilas herramientas de inieligenda comerdal interradonal e permiten saber oudl va a ser o
proess o @ Distrilbuicidn 1isica inwevnac o nal de su producta?

20

2Las herramienlas de inteligends comerdal inemacional be permiten aumenitar & wlumen de
W e poraciones de pnghve?

21

£Las Ferraim en s de infsligenda oomen il inde macioral be penmiten inonementar fu carterade
disrtes internadon akes?

22

& i el de herramienle de inbelpenca comendal uited podia ten ey und mayor pram addn
oo erdal interradonal ?
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Exportadores
RUC EMPRESA UBICACION

20606927755 |AGRO SELECTA SELVA CENTRAL EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA Chanchamayo
20600861647 |AGROEXPORTACIONES LLACTAS.A.C. Chanchamayo
20607593362 |AGROEXPORTACIONES QUIPATSIS.A.C. Chanchamayo
20608385313 |AGROEXPORTACIONES SELVA ANDINA PERUS.A.C. Chanchamayo
20606107863 |AGROEXPORTADORA SUR DELVALLEE.I.R.L. Chanchamayo
20604386145 |AGROINDUSTRIAS LEON EXPORT S.A.C. Chanchamayo
20600192249 |ASOCIACION AGROECOLOGICA SOSTENIBLE HIGH MOUNTAIN Chanchamayo
20602234330 |ASOCIACION DE AGRICULTORES SELVA ORGANIC Chanchamayo
20568194951 |ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROSOSTENIBLES VILLA ECOLOGICA PERU Satipo

20569082341 |COMPANY BUSINESS JM CHANCHAMAYO EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA  [Chanchamayo
20607510211 |COOPERATIVA AGRARIA AMAZONAS COAAM Chanchamayo
20605602887 |COOPERATIVA AGRARIA INDUSTRIAL BIOFRUITS PICHANAKI LIMITADA Chanchamayo
20610111972 |COOPERATIVA AGRARIA VANCARDBIO PICHANAQUI LTDA Chanchamayo
20604321167 |CORPORACION ECO AGRO FRUITS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA Chanchamayo
20604789231 |E & J GAVILAN EXPORT SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - E & J GAVILAN EXPORT S.A.C. Satipo

20606131683 |ECOCEVA AGRIBUSINESS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - CEVA AGRIBUSINESS S.A.C. Chanchamayo
20604851239 |ECOLOGICAL HIGH MOUNTAIN S.A.C. Chanchamayo
20601116431 |ELISUR ORGANICS.A.C. Chanchamayo
20607088897 |EXPORTACIONES LAND PERU SAC Chanchamayo
20603148879 |HAMILLTON FARM PERUS.A.C. Chanchamayo
20604801002 |HAPPYVEGS.A.C. Chanchamayo
20600661079 |INVERSIONES ARCIBIA E.I.R.L. Chanchamayo
20568263945 [INVERSIONES SEMBRANDO SOCIEDAD ANONIMA CERRADA Chanchamayo
20606088141 |JCH ORGANIC SOCIEDAD ANONIMA CERRADA Chanchamayo
20568617267 |LA CAMPINA PERUS.A.C. Satipo

20607871699 |MIJAMFRUITS S.A.C. Chanchamayo
20610147179 |P & B FRESH PRODUCTS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA Satipo

20609386054 |SOCIEDAD DE AGRICULTORES SELVA CENTRALS.A.C. Chanchamayo
20605609857 |VANCARD PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA Chanchamayo
20607958379 |SUMAQ ALLPA AGROEXPORTACIONES SOCIEDAD ANONIMA CERRADA Chanchamayo
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