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Resumen

El presente trabajo de investigacion, El objetivo principal de esta investigacion fue
establecer como se relaciona la inteligencia comercial con €l desempefio exportador de las
empresas que exportan prendas de a paca en laregion Junin, durante €l afio 2023. Para abordar
este proposito, la investigacion adoptd un enfoque cuantitativo, clasificado como basico y de
nivel correlacional, para examinar las variables de estudio. Con respecto a las hipotesis, se
corroboré que existe una conexion significativay positiva entre lainteligencia comercial y €
desempefio exportador de las empresas de prendas de alpaca ubicadas en la region Junin,
tomando como referencia € afio 2023. En este andlisis, se obtuvo un valor p de 0.000 y un
coeficiente de correlacion R de Spearman de 0.734, 1o que confirma esta relacion. Basandose
en los resultados obtenidos, se formularon conclusiones y recomendaciones orientadas a
promover el disefio e implementacion de estrategias de inteligencia comercial con un enfoque
internacional. Estas estrategias buscan, como resultado, optimizar €l desempefio exportador de
las empresas de este sector en laregion Junin.

Palabras clave: inteligenciacomercial, desempefio exportador, empresas exportadoras,

prendas de alpaca, estrategias comerciales.



Abstract

This research work aimed to establish how trade intelligence is related to the export
performance of companies exporting alpaca garmentsin the Junin region during the year 2023.
To achieve this goal, the study adopted a quantitative approach, classified as basic and
correlational, to analyze the study variables. Regarding the hypotheses, it was confirmed that
there is a significant and positive relationship between trade intelligence and the export
performance of apaca garment companies located in the Junin region, based on data from the
year 2023. In this analysis, a p-value of 0.000 and a Spearman's correlation coefficient (R) of
0.734 were obtained, which validates this relationship. Based on the results, conclusions and
recommendations were developed to promote the design and implementation of trade
intelligence strategies with an international focus. These strategies aim to optimize the export

performance of companiesin this sector within the Junin region.

Keywords: commercia intelligence, export performance, export companies, apaca

garments, commercial strategies.



I ntroduccion

La industria de la moda, particularmente en el ambito de las prendas de apaca; ha
demostrado ser un sector estratégico para € desarrollo econdmico de diversas regiones,
especiamente aquellas con unaricatradicion en lacriay produccion de este preciado material.
En & contexto de la region Junin, reconocida por su destacada actividad en la produccién y
exportacion de prendas de alpaca, resulta imperativo comprender y analizar |los factores que
influyen en el desempefio exportador de las empresas dedicadas a este rubro.

En este sentido, la inteligencia comercial emerge como un elemento clave en la
formulacién de estrategias empresariales que potencien la competitividad y € éxito en los
mercados internacionales. La capacidad de recopilar, analizar y aplicar informacion relevante
sobre los clientes, competidores, tendencias del mercado y oportunidades comerciaes; se
convierte en un factor determinante para la toma de decisiones acertadas y |a optimizacion de
los recursos disponibles.

El objetivo principa de esta investigacion consistio en andizar la relacion existente
entre e uso de inteligencia comercial y e rendimiento exportador de las compaias dedicadas
alaexportacion de prendas de alpaca en laregion Junin, durante el afio 2023.

La organizacion de esta investigacion se desarrolla de la siguiente manera: El capitulo
inicial, denominado Planteamiento del Estudio, aborda la identificacion y formulacion del
problema, ademas de incluir los objetivos planteados, |a relevancia del tema, las razones que
justifican el estudio y €l acance que se pretende alcanzar. En & segundo capitulo, conocido
como Marco Tedrico, se detalan los antecedentes, los conceptos fundamentales y las
definiciones clave relacionadas con € tema de andlisis. Por otro lado, € tercer capitulo,
denominado Hipodtesis y Variables, esta dedicado a la formulaciéon de las hipbtesis y a la
descripcion operaciona de las variables consideradas en e estudio. En € capitulo cuarto,

titulado Metodologia, se especifican los aspectos metodologicos, como € disefio de la



investigacion, su enfoque, el tipo de estudio, su nivel, lapoblacion alaque sedirige, € tamafio
de la muestra seleccionada, asi como las herramientas y procedimientos empleados para la
obtencion de datos. Finamente, en el quinto capitul o, titulado Resultados, se exponen tanto |os
hallazgos obtenidos como & andlisis detallado de las encuestas aplicadas, incluyendo una

discusion critica sobre dichos resultados.

El Autor.



CAPITULO I:
PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO
1.1. Delimitacion delalnvestigacion

En este sentido, Hernandez y Mendoza (2018) sefialan que “un aspecto fundamental en
unaideaque se define es que, unavez delimitaday con un enfoque preciso, se derivan objetivos
y preguntas de investigacion, lo cua implicarevisar laliteratura existente y elaborar un marco
conceptual o tedrico que sustente el estudio” (p. 6). Para ampliar lo anterior, Bernal (2010)
sostiene que “es esencial considerar las restricciones inherentes a la investigacion, las cuales
pueden incluir aspectos como tiempo, espacio, territorio, recursos disponibles, poblacion
involucrada, entre otros” (p. 8).

De manera general, establecer delimitaciones permite plantear alternativas que no solo
amplian e entendimiento sobre el tema investigado, sino que también ofrecen las bases
necesarias para sugerir estrategias enfocadas en incrementar la rentabilidad de las empresas
dedicadas ala exportacion de prendas de a paca en laregion Junin, durante el afio 2023..

1.1.1. Territorial.

Al respecto, Hernandez y Mendoza (2018) destacan que a delimitar una idea, esta se
acota, permitiendo formular objetivos claros y preguntas de investigacion, ademas de revisar

bibliografia y construir un marco o perspectiva tedrica (p. 6). Bernal (2010) complementa
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indicando que es crucia identificar las limitaciones de una investigacion, las cuales pueden
abarcar aspectos como el tiempo, €l espacio, € territorio, 10s recursos o la poblacion (p. 8).

En esencia, delimitar favorece lageneracion de aternativas gque no solo amplian nuestra
comprension sobre € estudio, sino que también proporcionan herramientas para plantear
soluciones que potencien la rentabilidad de las empresas exportadoras de prendas de alpaca
localizadas en laregidn Junin, durante € afio 2023.

1.1.2. Temporal.

Latemporalidad se rel aciona directamente con el marco temporal en el que se desarrolla
una investigacion. Hernandez y Mendoza (2018) ofrecen una reflexion relevante sobre este
concepto y su implicancia en la delimitacion de estudios. En su obra, gjemplifican con la
pregunta: "¢Ha asistido a cine recientemente?’, proponiendo aternativas como: "¢Qué
peliculavio ayer, lasemana pasada o €l mes pasado?’ y sugieren preguntas mas precisas como
"¢Cuantas veces asistio a cine en las Ultimas dos semanas?’ (pag. 296). Esto enfatiza que la
formulacién adecuada de preguntas relacionadas con e tiempo contribuye significativamente
al proceso de delimitacion de un estudio.

Asimismo, Hernandez y Mendoza (2018) sefialan que la organizacion tempora del
disefio, ya sea secuencia o concurrente, y la prioridad del estudio dependen de aspectos clave
al definir las muestras para lainvestigacion (p. 650). Este enfoque resaltalaimportanciade la
dimensién temporal para establecer una aproximacion mas precisay clara.

Finalmente, este estudio se ha delimitado temporalmente al afio 2023.

1.1.3. Conceptual.

Parael desarrollo de estainvestigacion, se utilizaron diversas fuentes bibliograficas que
abarcan desde libros especializados en €l tema principa hastatesis de pregrado defendidas en
universidades tanto internacionales como nacionales. Asimismo, se consideraron articulos

cientificos elaborados por autores extranjerosy nacionales.



Entre las referencias consultadas, destaca €l libro Inteligencia Comercia de Bassat
(2011), e cua propone una definicion integral del concepto. Segun este autor, comprender la
importancia estratégica de la inteligencia comercial, tanto en paises que fomentan su
implementacion como en empresas vincul adas a |os negocios internacionales, es esencia para
identificar oportunidades cruciales, tomar decisiones acertadas y mejorar e rendimiento
empresarial en funcion de las demandas del entorno competitivo.

Zou et al. (1998), Zou y Stan (1998) y Navarro (2000) sugieren que el desempefio
exportador se evalla a través de tres dimensiones. la no econémica o no financiera, la
econdémica o financiera y una dimension combinada que integra ambas. Lages et a. (2008)
apoyan esta perspectiva, subrayando laimportancia de la intensidad exportadora junto con la
dimensién no financiera, subdividida en satisfaccion del exportador y logros a canzados. No
obstante, persiste la falta de consenso sobre como medir e desempefio exportador, 1o que ha
derivado en indicadores diversosy sin un estandar Unico pararealizar comparaciones precisas.
1.2. Planteamiento del problema

El proceso de formular un problema comienza con la reflexion sobre su importancia
dentro de la investigacion. Herndndez y Mendoza (2018), sefialan que "el planteamiento del
problema es el nucleo, el corazdn de la investigacion” (p. 46). Es decir, el planteamiento no
solo constituye un aspecto esencial, sino que también representa el motor que impulsa la
construccion de nuevos conocimientos a contrastar ideas, convirtiéndose en e componente
sistematico que asegura el funcionamiento de todo € estudio.

En este contexto, resulta fundamental contar con informacion relevante, como las
decisiones diarias que toman | as entidades sobre gestion, pagos, pedidos de compra, control de
inventarios o precios de la competencia. Ademas, Carrasco (2008) destaca que disponer de
criterios claros para evaluar datos de manera veraz y actualizada es esencial para cualquier

sistema organizacional, sefialando que "es indispensable para toda organizacion contar con un



Sistema de Inteligencia Comercia™ (p. 69). Para complementar, Bahegli y Sanguino (2003)
definen la inteligencia comercial como un proceso enfocado en captar, analizar y emplear €
conocimiento de forma estratégica para fortalecer 1a competitividad empresarial, mientras que
Soto (2021) explica que la inteligencia comercial permite comunicar y valorar la magnitud
econdémica de las ideas, haciendo énfasis en su capacidad para generar valor para otras
personas.

Por |o tanto, € uso de inteligencia comercia en el ambito exportador permitiria a las
empresas acceder a bases de datos, herramientas y tecnologias avanzadas que faciliten la
obtencion de informacion cudlitativa y cuantitativa. Esto incluye andlisis de mercados,
tendencias, segmentacion, consumo, y &l conocimiento tanto de barreras arancel arias como no
arancelarias, asi como |os canales de comercializacion disponibles.

En conclusién, laimplementacion de un Sistema de Inteligencia Comercia es esencial
paralas entidades que buscan manejar eficazmente sus negocios. Este sistema permite evaluar
informacion claray veraz, 1o cual es fundamenta paralatoma de decisiones diarias, como la
gestion de comprobantes de pago, ordenes de compray precios de competidores. Ademas, la
inteligencia comercial abarca la generacion, recopilacion, asimilacion y aprovechamiento del
conocimiento para crear una empresamas inteligente y competitiva. Esta capacidad no solo se
traduce en términos econdémicos, sino también en el valor percibido por otros, destacando la
importancia de las aptitudes intelectuales para comunicar y percibir €l valor comercial de las
ideas.

A nive internacional, la Inteligencia Comercial, o también conocida como Business
Intelligence; como ya se ibamencionando, es un proceso crucial paralas empresas que buscan
mantenerse competitivas en un mercado globalizado y en constante cambio. Se refiere a la
recopilacion, andlisis y aplicacion de datos y conocimientos estratégicos para entender el

entorno empresarial en diferentes paises y regiones. Esta disciplina permite a las



organizaciones tomar decisiones informadas sobre aspectos como expansion de mercado,
identificacion de oportunidades, gestion de riesgos y desarrollo de estrategias de marketing, asi
como ventas adaptadas a las particularidades de cada mercado. En un mundo cada vez méas
interconectado, lainteligenciacomercial se ha convertido en un pilar fundamental parael éxito
empresarial a escala internacional, proporcionando insights valiosos que pueden marcar la
diferencia entre € éxito y € fracaso en un entorno altamente competitivo. Por gemplo, en
Espaia segun € informe del Ministerio de Asuntos Econdémicos y transformacion digital
(2018) el Business Intelligence (BI) hatenido un impacto significativo en diversos sectores de
laindustria espafiola. En €l sector financiero, ha contribuido ala evaluacion del clientey ala
optimizacion de operaciones internas. En telecomunicaciones, ha mejorado la gestion de
infraestructuras y procesos backend, asegurando su operatividad continua. En el sector de
seguros, ha facilitado el céllculo preciso de primas y la deteccion de comportamientos
fraudulentos. Ademas, ha sido fundamental en el comercio minorista, marketing, publicidad,
salud, educacion, entre otros. En resumen, €l Bl ha impactado positivamente en todos los
sectores comerciales y en aspectos relevantes de la vida cotidiana de las personas.

Asi mismo, se observa que dentro del ambito de lainteligenciacomercial, el andisisde
datos es un proceso fundamental y continuo. Este proceso implica la recopilacion sistematica
de datos relevantes de diversas fuentes, tanto internas como externas ala empresa. Estos datos
pueden incluir informacion sobre el mercado, tendencias del consumidor, comportamiento de
la competencia, condiciones econdémicas, regulatoriasy politicas, entre otros aspectos.

Figura 1.

Proceso de transformacion de los datos mas inteligencia comercial



Competitividad
Conooirienito + BI

Business

irnteiligence

Conocimiento
i forrnocicn +
Know-how

Informacion

atos + contexto

Nota. Tomado de Business Intelligence y analitica de datos (2018).

La figura indica que, hay dos enfoques para el andlisis de datos: € sistema de
informacion tradicional y e sistema de Business Intelligence (Bl). Es evidente que las
empresas estan orientadas haciala obtencién de conocimiento através del Bl; yaque esen este
punto donde se encuentran los insights del mercado. Este conocimiento valioso se utiliza para
obtener ventajas competitivas dentro del sector e incluso para posicionarse por encima de los
competidores de laindustria.

Por otra parte, se reconoce la existencia de diversos mecanismos o herramientas que
facilitan la presentacion de los datos analizados para una comprension mas clara del
conocimiento adquirido. De esta manera, las empresas a nivel internacional cuentan con
preferencias diferentes con respectos a las opciones existentes en cuanto a visualizacion de

datos.



Figura 2.
Tecnologias prioritarias para las pequefias y medianas empresas (SMIE) en comparacién con

las grandes corporaciones (LGE)
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Nota. Tomado de Rivera (2018)

La figura revela que, tanto las Pymes como las grandes empresas dan prioridad a la
creacion de paneles de control para mejorar la comprension del andlisis de datos. Ademas, la
ultima herramienta mencionada es el CEP. A partir de esto, se puede concluir que, tanto las
Pymes como las grandes empresas comparten intereses similares en cuanto alas herramientas
de andlisis de datos.

A nive regional, lainteligencia comercial en América Latina se ha convertido en un
elemento fundamental paralas empresas que buscan sobresalir en un entorno empresarial cada
vez mas competitivo y dinamico. Esta regién, con su diversidad de mercados, culturas y
desafios econdmicos, presenta tanto oportunidades como obstaculos Unicos para las

organizaciones que operan en ella. La inteligencia comercial en este contexto implica la



recopilacion, andlisis y aplicacion estratégica. En este contexto, la inteligencia comercia no
solo se trata de obtener informacion, sino también de transformarla en acciones concretas que
impulsen el crecimiento y la sostenibilidad empresarial en toda la region latinoamericana. Es
asi que, en Colombialos gerentes o duefios de las empresas tienen razones poderosas para hacer
uso de lainteligencia comercial hoy en dia.

Figura 3.

Razones para usar Inteligencia Comercial
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Nota. Tomado Monterrosa et a. (2020).

La figura muestra las principales razones por las cuales |os empresarios colombianos
optan por utilizar la Inteligencia Comercial en sus negocios. Se destaca principalmente la
importanciade laeficienciaen €l uso del tiempo; dado que permite analizar grandes volUmenes
de datos en menos tiempo en comparacion con |os métodos tradicional es.

Sin embargo, pese alos numerosos beneficios de lainteligencia comercial, existen para
nuestraregion unaserie de complicaciones atomar en cuenta; por g emplo: en el mismo estudio
de Montesinos, Inés y Ospino mencionan que los empresarios colombianos tienen en

consideracion antes o durante, €l uso de lainteligencia comercia en su negocio.



Figura4.

Factores que limitan la implementacion de Inteligencia Comercial

Factores Frecuencia Porcentaje
Si MNo

Percepcion del usuario 21 16 56,8
Apoyo al inversionista 19 18 514
Numero de usuarios definidos 37 - 100
Porcentaje de usuarios activos 20 16 54 .1
Ahorro de costos 27 10 73
Mejoria del desempefio a7 - 100
comercial

Mejor acceso a la informacién 16 21 43,2

Nota. Tomado de Monterrosa, Inésy Ospina (2020)

En la figura 4 se demuestra que los factores de riesgo mas relevantes para la
implementacion de un sistema de inteligencia de negocios (BI) estén relacionados con €l
numero de usuarios establecidosy el aumento del rendimiento comercial, a canzando un 100%
de acuerdo entre los encuestados, seguido por la reduccién de costos con un 73%. A
continuacion, la percepcion de los usuarios representa un 56.8%, mientras que el porcentaje de
usuarios activos llega a un 54.1%, €l apoyo de los inversionistas acanza un 51.4%, y, por
ultimo, lamejoraen & acceso alainformacion registra un 43.2%. Aungue € acceso mejorado
alainformacion obtiene € porcentgje més bajo, la diferencia con respecto a las otras opciones

no es considerable.

En este contexto, se puede deducir que los resultados de la encuesta reflgjan una
percepcion balanceada en cuanto a los factores que influyen en la implementacion de la
inteligencia de negocios en €l sector de variedades. En términos generales, se evidencia una
demanda amplia que puede ser satisfecha a través de la incorporacion de tecnologias de la

informacidn dentro de este sector del mercado..



Ahora bien, en Venezuela dentro del estudio de Viteri-Cebalos y Murillo-Parraga
proponen una estructura de Inteligencia Comercial paralas organizaciones, principamente las
de Américalatina.

Figurab.

Arquitectura de datos en la empresa
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Nota. Tomado de Viteri y Murillo (2021).

En lafigura se muestralo que los autores Viteri-Ceballos y Murillo-Parraga establecen
parael procesamiento y organizacion, o también conocido como la arquitectura de datos de la
inteligencia de comercial.

Por o tanto, durante este periodo se llevaacabo € refinamiento de los datos en general
para convertirlos en informacion Util para € proceso. La empresa emplea una plataforma de
inteligencia de negocios que simplifica la extraccion de datos del sistema transaccional de la
empresa, conocido como SBT (Sistema con lengugje POP), para luego cargarlos en e
datawarehouse. Este proceso, denominado ETL (Extract, Transform and Load), permite
seleccionar la informacién relevante que se carga en € datawarehouse del sistema de
inteligencia de negocios Power Bl. Este sistema se utiliza para generar informes, visualizar
datos y crear paneles de control personaizados para diferentes niveles de usuarios. Se

considera la gran cantidad de datos almacenados; asi como €l hecho de que € sistema



transaccional contiene una amplia cantidad de informacion histérica en lengugje de
programacion POP.

A nivel nacional, la inteligencia comercial se ha transformado en un elemento clave
para garantizar €l éxito empresarial en e competitivo mercado peruano. En un entorno
dindamico y cambiante, las empresas en Peru estan adoptando estrategias basadas en datos y
andlisis para entender mejor a sus clientes, competidores y las tendencias del mercado. Segun
Moarri (2023) en la pagina web de ESAN, la inteligencia comercial ofrece los siguientes
beneficios:

1. Gestion de procesos y costos. Permite evaluar la eficiencia en los procesos
internos del negocio, supervisar su crecimiento y tomar decisiones sobre
inversiones en tecnologiay recursos necesarios para mejorar su desempefio.

2. Operaciones comerciales. Proporciona informacion que facilita practicas
como ventas cruzadas, incremento de ventas, retencion de clientes, evaluacion
de campanias publicitarias y patrones de compra.

3. Métricas de desempefio: Promueve el desarrollo organizacional mediante la
revision continua de indicadores clave, ofreciendo una vision integra de la
empresa para orientar sus decisiones estratégicas.

Asi mismo, la Camara de Comercio de Lima (2018) resalta que la inteligencia
comercial agrega valor a latoma de decisiones empresariaes al identificar oportunidades de
mercado, analizar ala competencia, conocer mejor alos consumidoresy adaptar |os productos
segun la saturacion del mercado. Las herramientas asociadas a esta practica permiten acceder
a informacion relacionada con comercio internacional y dinamicas de importacion y
exportacion.

Por otro lado, las empresas que aprovechan lainteligencia comercial logran identificar

oportunidades de negocio significativas. Entre las herramientas disponibles estan plataformas



gratuitas como Trademap, Exportemos.pe, y SUNAT, asi como opciones de pago como
Veritrade de ADEX. El acceso a estas herramientas otorga informacion estratégica que facilita
decisiones claves paraincursionar o consolidarse en e mercado internacional .

De igual forma, la inteligencia comercial desempefia un papel crucial en e éxito
exportador de las empresas peruanas a proporcionar informacién valiosa sobre los mercados
internacionales, las preferencias de los consumidores extranjeros y las tendencias comerciaes
globales. Al aprovechar la inteligencia comercial de manera efectiva, las empresas pueden
identificar oportunidades de exportacion, comprender las barreras comerciales y adaptar sus
productosy estrategias de marketing para satisfacer las demandas especificas de |os mercados
internacionales. Esta conexion entre el desempefio exportador y la inteligencia comercial
destaca la importancia de una gestion informada y estratégica para expandir con éxito la
presencia de las empresas peruanas en e escenario mundia y aprovechar a maximo las
oportunidades comerciales globales.

Horta (2015), describe e desempefio exportador como un concepto amplio y
multifacético, que debe entenderse considerando tres dimensiones principales: la econdémica,
la estratégicay lavinculada a rendimiento exportador (p. 138). Por su parte, Cavusgil y Zou
(1994), citados por Gonzales (2019), lo definen como €l nivel en e que una empresalogra sus
objetivos mediante la exportacion de productos o marcas hacia mercados internacionales. Esto
abarca tanto aspectos operativos y econOmicos, como beneficios y ventas, asi como
estratégicos, como e posicionamiento global, € incremento de la cuota de mercado, y €
cumplimiento de objetivos preestablecidos. Todo esto se lograatravés de laplanificaciony la
implementacion de estrategias de comercializacion que permitan consolidar las exportaciones
de la empresa (Gonzales, 2019). Asi mismo, Cordova (2016) como se citd en Vaencia
Cardenas, et a (2021)“el desempefio exportador, entendiéndolo como el resultado de las

actividades comerciales de las organizaciones en los mercados internacionales, concepto



también ligado a otros aspectos como la eficacia exportadora, |a eficiencia exportadora y €
compromiso con la internacionalizacion.” (p. 79)

En conclusion, €l desempefio exportador es un concepto integral y multifacético que
abarca dimensiones economicas, estratégicas y de rendimiento especifico en e ambito de las
exportaciones. Este desempefio, se mide tanto por los resultados econémicos y operativos,
como beneficios y ventas; como por |os logros estratégicos, tales como el posicionamiento
internacional y €l aumento de la cuota de mercado. Ademas, €l desempefio exportador esta
intrinsecamente ligado ala eficaciay eficiencia en las actividades comercial es internacional es
y a compromiso de la empresa con lainternacionalizacion. En esencia, evaluar el desempefio
exportador requiere una vision holistica que considere la planificacion y eecucion de
estrategias comerciales orientadas a a canzar |0s objetivos en mercados externos.

A nivel global, e desempefio exportador de grandes potencias y bloques econdémicos
como Estados Unidos, China'y la Unidn Europea ha sido afectado por la lenta recuperacion
econdémica tras las restricciones sanitarias implementadas durante la pandemia de Covid-19.
Para €l afo 2023, la mayoria de estas economias enfrentaban signos de recesion. Segun la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC) (2023), se proyecta que € comercio mundia de
mercancias crecera un 1.7% en 2023, superando la estimacion previa de 1.0% realizada en
octubre. Este crecimiento estara acompafiado de un aumento del PIB real del 2.4%,
considerando los tipos de cambio del mercado (p. 3).

Este prondstico refleja una perspectiva optimista respecto al crecimiento del comercio
internacional de mercanciasy del PIB para € afio 2023, aunque aln se encuentra por debajo

del crecimiento previsto del 2.6%, como se detalla en lafigurasiguiente.



Figura®6.
Evolucion del comercio global de bienesy del PIB mundial, 2015 — 2024.
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Nota. Tomado de OMC (2023).

Lafigurarevelaen € 2021, un marcado repunte en el volumen de las exportaciones en
el comercio de mercancias. Sin embargo, este incremento puede resultar engafioso debido al
periodo en negativo experimentado en 2020. Cual quier reanudacion de la actividad econémica
en las principales potencias durante este periodo, inevitablemente generaria un aumento
porcentual considerable en el indicador. Esto se evidencia claramente en |os afios posteriores a
2021, donde no se halogrado mantener el mismo ritmo de crecimiento porcentual .

Asi mismo, € bloque de la Unién Europea, ha perdido peso en € comercio mundial
bilateral, teniendo en consideracion que como blogue se ha tenido més salidas de inversion

IED que entradas, como se muestraen lasiguiente figura.



Figura?.

Porcentaje dela |ED mundial en 2021 (en millones de USD y % del total)
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Nota. Tomado de Parlamento Europeo (2023).

Lafiguramuestra, que de las diferentes economias principales, en su mayoriatiene una
variacion en positivo como los Estados Unidos, Chinay el Reino Unido; mientras que Japén y
el bloque econdémico de la Unién Europea tiene una variacion en negativo.

Ademas, durante los afios 2020 y 2021; € intercambio comercial de bienes, a nivel
internacional experimentd una marcada disminucién como resultado directo de la pandemia de
COVID-19, impactando también las relaciones comerciales de la Unidn con sus socios
principales. Ademas, la guerra contra Ucrania, que es una accion sin justificacion ni
provocacion; ha generado efectos significativos en los mercados de energia y alimentos. En
respuesta, los paises miembros de la Union han adoptado medidas coordinadas para hacer
frente al aumento de los precios y ala escasez de suministros. (Parlamento Europeo, 2023).
Esteimpacto negativo, influy6 en gran medidael desempefio exportador del blogue econémico;
por 1o que las empresas europeas comenzaron a perder competitividad frente a empresas
estadounidenses o chinas.

A nivel internacional, a igua que en Europa, la region de América Latina se vio
afectada por el impacto del COVID 19; y sumado aello, € comercio bilateral con la Unidn

Europea se redujo drasticamente. Segun la CEPAL (2023):



En linea con las tendencias globales, el comercio regional de serviciosy bienes

mostré una desaceleracion significativa durante el primer semestre de 2023. En este
periodo, €l valor de las exportaciones crecio apenas un 0,6% interanual, mientras que
las importaciones registraron una caida del 3,2%. Tanto las importaciones como las
exportaciones de bienes experimentaron descensos, del 45% y d 1,7%,
respectivamente. Por otro lado, el comercio de servicios evidencié un comportamiento
positivo, con incrementos de 4,1% en las importaciones y de 17,0% en las
exportaciones.
En cuanto a los bienes, que en 2022 representaron € 87% del valor total de las
exportaciones regionales, se observo una caida en |os envios de productos de mineriay
petrdleo del 10,3%, mientras que los productos agricolasy agropecuarios disminuyeron
un 4,8%. Unicamente las exportaciones de manufacturas lograron un aumento,
alcanzando un crecimiento del 1,6% (p.15).

Figura8.
América Latinay el Caribe: cambio anual en el valor del comercio de bienesy servicios,
primer semestre de 2022 y 2023.
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Nota. Tomado de CEPAL (2023).



Figura.
América Latinay el Caribe: variacion interanual de las exportaciones de bienes en volumen,

precioy valor, enero de 2018 a agosto de 2023
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Nota. Tomado de CEPAL (2023)

Lafigurarevela que, en América Latina, durante el afio 2021; se registré un aumento
en el porcentgje de las exportaciones hacia e resto del mundo. No obstante, esta tendencia no
se mantuvo a lo largo del tiempo, y durante los Ultimos trimestres del 2023; en generad, la
region experimento un declive en sus exportaciones, culminando en cifras negativas.

El comercio en Améica Latina ha enfrentado una disminucion en su desempefio
exportador en los Ultimos afios, atribuida principalmente a la carencia de una integracion
masivadetecnologiasdigitales. A diferenciade Europa, donde las redes comercial es estdn mas
avanzadas, laregion alin enfrentaretos significativos en este aspecto. Esto sereflgjaen un bgjo
desempefio exportador, haciendo evidente la necesidad de implementar tecnologias que

promuevan la competitividad global y mejoren la eficiencia.



En Pert, anivel nacional, no se han observado mejoras sustanciales en las perspectivas
econdémicas. Durante 2023, €l pais vivio intensas movilizaciones sociales en distintas regiones,
desencadenadas por la inestabilidad politica durante los mandatos del expresidente Castillo y
su sucesora, Dina Boluarte. Este contexto impacté de manera directa en las exportaciones,
provocando una desaceleracion tanto en e comercio interno como en € externo. La
incertidumbre politicay social mino la confianza de los inversionistas, generando un entorno
desfavorable para el crecimiento econdmico y el desarrollo empresarial.

De acuerdo con COMEX (2023) y cifras reportadas por la SUNAT, € valor total delas
exportaciones entre enero y agosto de 2023 fue de 41,164 millones de dolares, |0 que representa
unareduccion del 1.1% en comparacion con €l mismo periodo del afio anterior.

Figura 10.

Variacion porcentual interanual de las exportaciones totales
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Nota. Tomado de ComexPeru (2023).

La figura indica que, durante el periodo mencionado, se observé un punto agido de
declive; seguido de una recuperacion gradual, aungue aln no se alcanzaron valores positivos
hasta agosto del afo pasado. Esta situacion condujo a discusiones sobre una posible recesion
en el Pert a principios de 2024, ya que no se vislumbra una recuperacion econdémica a corto

plazo.



En cuanto al sector textil, que esla industria analizada en el presente estudio; a nivel

internacional, Chinaes el primer pais exportador de productos en base de lana de alpaca.



Figurall

Principales empresas exportadoras de productos en base de lana de alpaca en e mundo
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La figura presenta una lista de empresas exportadoras en China especiaizadas en la
categoriade productos " Jersey y suéteres de punto”. Estainformacion escrucia paraidentificar
las principal es empresas que podrian trabajar con productos en base alana de a paca; dado que,
estos productos son comunmente utilizados en la confeccion de jerséis y suéteres de punto.

Entre las empresas destacadas, se encuentra 3S Textile & Apparel Shijiazhuang Co.
Ltd., ubicada en Shijiazhuang City, Hebei, la cua tiene un ato nimero de categorias de
productos o servicios, o cual indicaunaampliaexperienciay capacidad en el sector textil. Otra
empresa relevante es Qingdao China-Textile Goods New & Materials Co. Ltd., en Qingdao
City, Shandong, conocida por su diversificacion en productos textiles.

Qingdao Greatway Textile Co. Ltd., también en Qingdao City, es otra empresa
prominente que es un actor clave en e mercado de jerséis y suéteres de lana de alpaca. Su
destacada presencia en € sector, sugiere que tienen una capacidad considerable para mangjar
productos especializados. Similarmente, Xiamen Wingtas Garments Co. Ltd. en Weifang City,
Shandong, es notable por su volumen de negociosy la cantidad de categorias de productos que
maneja.

Finalmente, Zhegjiang Textiles Imp. & Exp. Group Co., Ltd., ubicada en Hangzhou,
Zhegjiang, también es una empresa de interés. Su capacidad para manegjar multiples categorias
de productos textiles |a hace un potencial socio comercial o competidor en el mercado de lana
de alpaca

En e contexto nacional, este sector se reconoce como uno de |os mas importantes del
pais. La Sociedad Nacional de Industrias (SIN) resaltd su relevancia durante e primer
Congreso Naciona de la Industria Textil, Confeccién y Moda (CONITECOM) en 2023. En
este evento, se subrayo que el sector representa el 8% del valor de laproduccion manufacturera
nacional y contribuye aproximadamente con e 1% del Producto Bruto Interno (PBI). Ademas,

su aporte anual se estima en un rango de entre 4 y 5 mil millones de ddlares.
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Asipallga (2022) analizalos retos del sector textil peruano y mencionalo siguiente:

Per(, a igua que otras naciones, ha enfrentado el impacto del incremento en los costos

de materias primas, como fibras, colorantesy aditivos. En e caso de |as exportaciones,

debido aquelaindustriatextil peruana estaverticamente integrada desde la produccién
de algoddn hasta € acabado de telas, compite directamente con paises que importan

textiles y otros productos terminados (parr. 1).

Este contexto, aunque no ha llevado a una escasez significativa de insumos, ha
incrementado |os costos debido, en gran parte, ala dependencia de |os precios internacional es,
incluso en productos locales como fibras naturales y animales. El aza de los costos de las
materias primas ha afectado de manera considerable a sector textil peruano, a igual que en
otras economias globales. Sin embargo, en €l ambito de las exportaciones, € modelo de
integracion vertical del Per(, que abarca desde la produccion de materias primas hasta los
productos finales, ha permitido mantener una relativa estabilidad competitiva. A pesar de
contar con recursos naturales propios, estos estan sujetos a las fluctuaciones de los precios
internacionales, lo que ha generado una reduccién en e volumen exportado por el sector..

Figura 12.
Evolucion de exportacion de textiles de Alpaca x Trim US$ FOB Millones
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La figura proporcionada, muestra una comparacion entre la evolucion trimestral de las
exportaciones de textiles de alpaca en 2019 y 2020; asi como los principales mercados de
destino para estos textiles en ambos afios. Se puede observar que, en € primer trimestre de
2019, las exportaciones alcanzaron 39 millones de ddlares; mientras que, en € mismo periodo
de 2020, disminuyeron significativamente a 22 millones de dolares. Esta tendencia ala bagja,
continud en e segundo trimestre, donde las exportaciones pasaron de 29 millones de dolares
en 2019 a solo 8 millones de ddlares en 2020, representando una caida dréstica. En €l tercer
trimestre, las exportaciones mostraron una ligera disminucion, de 21 millones de dolares en
2019 a 20 millones de dolares en 2020. Curiosamente, en e cuarto trimestre de 2020, se
observo unincremento delas exportaciones a22 millones de dolares, superando los 17 millones
de dolares del mismo periodo en 2019. En resumen, €l total de exportaciones en 2019 fue de
106 millones de ddlares, mientras que en 2020 se redujo a 73 millones de ddlares, 10 que
equivale aunadisminucion del 31%.

Figura 13
Top 10 mercados destino textiles de Alpaca US$ FOB Millones

Total 2019 2020 Var. % 20/19
uss 106.3 716 -31.7
1 italia 35.4 17.4 -50.7
5 China 219 17.0 223
3 Moruega 12.5 12.5 0.2
A EEUL 6.3 o -6.6
5 Suecia 5.1 3.7 -26.6
6 Corea del 3.4 2.4 -29.7
sur
7 Reino Unido 3.2 2.2 -31.5
Balivia 3.1 1.7 -45.7
g Alemania 2.2 1.4 -37.2
10 Dinamarca 7 09 i |
Otros 12.6 7.5 -40.5

Nota: Tomado de PROMPERU (2020)



En lafigura se analizan | os principal es mercados de destino de los textiles de alpacaen
2019 y 2020, mostrando la variacion porcentual entre ambos afios. Italia fue e principal
mercado en 2019 con 35.4 millones de ddlares, disminuyendo a 17.4 millones de ddlares en
2020, una caida del 50.7%. China también tuvo una reduccion significativa, de 21.9 millones
deddlaresen 2019 a 17 millones en 2020, unabajadel 22.3%. Noruega mantuvo exportaciones
estables, con 12.5 millones en 2019 y 12 millones en 2020, una reduccién del 4%. Estados
Unidos paso de 6.3 millones en 2019 a5.9 millones en 2020, unadisminucion del 6.6%. Suecia
baj6 de 5.1 millones en 2019 a 3.7 millones en 2020, una reduccién del 26.6%. Corea del Sur
experimento unacaidadel 29.4%, de 3.4 millones en 2019 a 2.4 millones en 2020. Reino Unido
disminuy6 de 3.2 millones en 2019 a 1.9 millones en 2020, una bajadel 41.7%. Boliviaredujo
sus exportaciones de 3.1 millones en 2019 a 1.7 millones en 2020, una caida del 45.5%.
Alemania paso de 2.9 millones en 2019 a 1.8 millones en 2020, una reduccion del 37.2%.
Dinamarca mostré un incremento del 31.5%, de 0.7 millones en 2019 a 0.9 millones en 2020.
Finalmente, las exportaciones a otros destinos disminuyeron de 12.6 millones en 2019 a 7.5
millones en 2020, una caida del 40.5%.

Esta tendencia negativa continué disminuyendo la rentabilidad y €l desempefio
exportador de las empresas peruanas, como se puede observar en la siguiente tabla agrupada

por partida arancelaria.



Tablal

Desempefio de las principal es empresas peruanas exportadoras de prendas de vestir de alpaca (principales subpartidas), periodo 2021-2023

VARIACION VARIACION

N RUC NOMBRE/RAZON SOCIAL FOB 2021 US$ FOB 2022 US$ FOB 2023 US$ AN
INCALPACA TEXTILES PERUANOS
1 20100268183 LS 3,872,613 4522271 3,513,396 16.78% -22.31%
2 20341823537 KERO DESIGN SA.C. 1,419,002 1,280,901 1,108,213 -0.73% -13.48%
3 20556674974 FINE LINE ALPACA E.I.RLL. 1,031,338 1,580,073 1,898,675 54.08% 19.48%
4 20170291354 MFH KNITS SA.C. 973,780 2560723 3,682,907 163.89% 43.32%
5 20459295711 ANDES TEXTILES PERU SA.C 922,217 623,397 531,437 -32.40% -14.75%
6 20512498150  TEXTURASY ACABADOSSA.C. 170,161 336,064 188,946 97.50% -43.78%
7 20413770204 ART ATLASSRL. 613,160 658,757 698,635 7.44% 6.05%
8 20522252113 CLASSIC ALPACA SA.C 379,391 510,876 724,583 37.03% 39.38%
9 20169044733 CORCEL| SA.C 357,076 198,950 192,645 -44.28% -3.17%
10 20476761327 ROYAL KNIT SA.C 113,591 150,030 124,321 32.08% -17.14%
11 20492112365 BELLUCC 'NTET’\AALT'ONAL JAPAN 338,519 202,742 261,331 -13.52% -10.73%
12 20530230802 WWW.NOVICA.COM SA.C. 317,474 170,477 320,328 -46.30% 87.90%
13 20511653909  YENATORSOCIEDAD ANONIMA 295,220 286,766 191,611 -2.86% -33.18%
CERRADA
14 20100089051  CONFECCIONESLANCASTER SA 213,387 408,432 320,863 91.40% -21.44%
15 20511662361 COLCA FABRICSSA.C 375,894 214,975 185,628 -42.81% -13.65%
APU KUNTUR ALPACA SOCIEDAD
16 20256348748 COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD 267,850 405,349 649,362 51.33% 60.20%
LIMITADA

17 20600657441 TRADING VENTURES SA.C. 241,991 866,272 340,183 257.98% -60.73%
18 20570192609  ALPACA TRADING COMPANY SAC 226,207 337,899 338,048 49.38% 0.04%
19 20101402659 MICHELL Y CIA SA. 23.210,731 24,630,749 25100,597 6.12% 1.04%
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20453952441

20547455231
20602909183
20604093051

20600218137

20439253388
20543861338
20602213910

20541664448

20522682827
20101284303
20674847450

20513816527
20113546460

20602680446
20546101986
20602712415

20113706128

20455504719
20524873141

20602099661

20170749548

20600057691
20119110568

WAKA-5 TEXTILESFINOSSA.C.

STELLA PARDO E.I.R.L.
KATA ALPACA E.I.R.L.
FIBRASUNIDASSA.C

NATURAL FIBERS EXPORT SA.C

AYNI DESIGN LAB SA.C
SILKEBORG ULSPINDERI SA.C
MIA PERU CORPSA.C

ANDINA OUTDOORS SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA

CREATIVEKNIT SA.C
ALLPA SA.C.
ALPACA NATIVASA.C

MITAYOQSA.C
BIRLA HOUSE SAC

MARIA FASHION E.I.R.L.

ANDESLAND SA.C.

AMANTANI KNITS SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA

ALPACA FASHION EIRL

PITATA SA.C.
INKA MAKI SA.C.

REVOLUTION KNITSS.R.L.
NAKAYAMA DEL PERU SA.C

ALPACA D & CCOMPANY SA.C
MARGA SRL

220,280

213,520
188,306
185,838

159,101

121,581
142,866
137,561

106,990

123,669
105,995
102,229

100,990
100,617

100,013
94,856
90,398

98,271

97,135
95,807

94,113
30,456

77,594
77,368

253,419

192,909
91,199
151,325

152,237

42,470
123,795
126,421

145,097

93,104
125,452
70,507

118,232
102,746

84,538
152,474
71,396

352,028

65,010
88,587

140,610
89,906

269,360
444,498

217,115

179,045
83,045
165,993

193,742

42,470
163,037
132,997

145,515

68,891
145,072
62,321

125,024
87,049

140,403
130,453
82,820

243,695

81,142
89,050

62,183
101,756

289,374
381,496

15.04%

-9.65%
-51.57%
-18.57%

-4.31%

-65.07%
-13.35%
-8.10%

35.62%

-24.72%
18.36%
-31.03%

17.07%
2.12%

-15.47%
60.74%
-21.02%

258.22%

-33.07%
-7.54%

49.41%

195.20%

247.14%
474.52%

-14.33%

-7.19%
-8.94%
9.69%

27.26%

0.00%
31.70%
5.20%

0.29%

-26.01%
15.64%
-11.61%

5.74%
-15.28%

66.08%
-14.44%
16.00%

-30.77%

24.81%
0.52%

-55.78%

13.18%

7.43%
-14.17%




QORI ALPACA SOCIEDAD ANONIMA

-8.139 -4.169
CERRADA - QORI ALPACA SA.C 77,026 70,763 67,820 8.13% 4.16%

44 20528099751

TOM GUTIE COMPANY SOCIEDAD

ANONIMA CERRADA 29,157 54,996 29,204 88.62% -46.90%

45 20491629093

TEXTIL PERUVIAN EXPORT
46 20554877379 SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - 73,682 110,304 68,891 49.70% -37.54%
TEXTIL PERUVIAN EXPORT SA.C

47 20602389887 ALPASURI SA.C 73,350 115,797 130,126 57.87% 12.37%
48 20537544604 INNOVATIVE KNITWEAR SR.L. 71,908 99,346 97,196 38.16% -2.16%

EMPRESA ARTESANAL SAMAR DE
49 20587909909 LEO SOCIEDAD COMERCIAL DE 68,305 74,590 73,155 9.20% -1.92%
RESPONSABILIDAD LIMITADA

50 20199143467 RAFFA PROEXIC EIRL 67,013 54,256 40,402 -19.04% -25.53%

Nota. La tabla se realizd en base a las partidas arancelarias 6110.19.90.90, 6115.94.00.00, 6102.10.00.00, 6214.20.00.00, 6110.19.10.90.
Elaboracién propia en base a datos proporcionados por Exportemos.pe — Directorio de exportadoras peruanas. (2024).




Figura 14

Top 10 empresas con mayor volumen de exportacion de prendas de la lana de alpaca.
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Nota. Elaboracion propia en base alos datos Exportemos.pe — Directorio de exportadoras peruanas. (2024).



De acuerdo con los datos reflegjados en la Tabla 1, |as exportaciones han experimentado
unanotable reduccion en todas | as subpartidas, |0 que evidencialos serios desafios que enfrenta

el sector textil enfocado en productos de alpaca a nivel nacional.

Este panorama muestra que las prendas de vestir peruanas elaboradas con alpaca estan
perdiendo competitividad, 10 que no solo agravala probleméticaya existente, sino que también
reflgja las dificultades estructurales de este segmento industrial. Las repercusiones negativas
de esta situacion trascienden el ambito de las empresas exportadoras, afectando de manera
significativaa pais en su conjunto.

Ademas, estaredlidad intensificalos niveles de pobrezay pobreza extrema, alavez que
incrementa | os indices de desempleo en |las regiones mas vulnerables.

El objetivo de estainvestigacion esexplorar como lainteligenciacomercial serelaciona
con el desempefio exportador de las empresas que producen prendas de apaca en laregion de
Junin durante el afio 2023. Asimismo, plantea estrategias para potenciar € crecimiento en este
sector, enfocandose en los elementos que facilitan un rendimiento positivo dentro de un

contexto lleno de desafios.

47



Figura 15
Rendimiento de las exportaciones de las industrias en la regién Junin

Junin: Exportaciones por Sectores (Miles USS)

D Sl pci G | 2019 2020 2021 2022 2023 Mo
| 3/ |
Minero 1433719 1493083 2754542 25H0651 2161457 -16%6
TO% Cobre 1 FES B80 TaA0 20T FHERANAS 2L4IR055% 1891 187 23%.
- Vilumen (T} FLd 51T FI7 E09 2TA D17 A7 0OR7F FF3 747 195
« Precin [1mEs Tl G010 G 174 5§ 31¢ BBz 2480 -
B 2inc 91324 43 280 110573 101 280 154 015 L
A Flomo 17418 5338 34 330 38 65% 10 ¥50 179
O Conc, ode piata 4 554 10 340 51 356 21673 & 602 -F5h
(¥ Fect o INTIO M E2LR 5248 T 1 901 5%
10 Agropecuario [T|NT) 108 354 203 366 219 703 236011 235 267 -0,3%
L Hortolizas 35891 100 365 b FEL Lo g2 114 277 Q1
5 - lengibre [1] 34 R0 97 506 T4 252 5 054 112 238 | pdl
= Virlumen (T} 19423 48 390 A 564 21111 GR 930 3554
- Preci (LS5 W) 1.8 21 1,5 1,1 1,6 AR,
o Maiz [2] 1524 2883 2 258 1558 13 Gl1%
o4 Ajos 58 127 226 285 31%
o - Hakas 453 360 334 301 237 —21%%
(8 4 Chips do papa native 337 257 208 Fa5 270 B4
o Frijelas 110 119 329 657 136 TE¥
0 - Chocho B T15 434 3453 113 -G7%
A% Cafgé 51219 gt 10k 545 145 973 BL 239 -2y
- Violuroern (T 17 GRS 24147 34 657 3353 21 2R -37%
- Precn (LGS Kig) 2.2 2.G 2.0 4,4 4,0 2%
1% Cacan y derivanos & 114 6 TRO a1l T RTA 13 329 B9%:
(6504 -Grano 42349 L 243 2011 B 575 11 263 1%
o Chocolate 25 10 GGG 254 875 147%
o -Pohvo 1185 596 201 L15 q9g -5
453 -CAcan - manteca Afa 302 302 23 34R A%
s -Fastade cacao 176 3215 s 1’3 241 = et
(8521 Fruitas By | LoARd 12 353 1 A0S O JaR k]
e Maranjas |11 1 BQ7F 2224 4878 1 452 2 B0 T1%h
(8 - Piivas [1] [ 1 HM 3 GAG 3807 2126 -3
e Plange &S 200 Zhe 1 030 1 R56 B2%%
(1 - AguAymanto 47 9 £33 et 37 1O,
[ b Criimen on granao E1R2 5123 5 540 1 855 2 0I6 -EO%G
O Cdrcuma 2301 4542 4 108 2832 3 B37 36%
(9 -3 Fl'l”.']_lrl.'! mixto |3 TER = C4 1238 1 B7TR 2 206 A7%
[0 5 Herina de maca 245 952 1154 1236 1163 6%
o Forestal 2269 1067 1067 2951 1445 -51%
o radera aserrada 2 2EE 900 1067 2 28R 1309 -L2%%
o Textil y Confecciones 1110 1 350 1704 2434 1075 -565%
(N 23 Prad. de lama o pela tina H4T 2oL 1071 1583 217 A8,
[§ 2.3 Premdas de westie Ly | 2632 A417 L= e 297 BT
o -BAantas 126 An2 B3L 620 403 -2
o Prendas de alpodan 26 32 24 384 =h) B,
1 8 Otroe 1999 1 &7 H3D 1371 32710 171%
1547451 1699932 2577845 2823418 2402954  -15%
B Mo Tradicional 62 514 131 675 118 046 96541 156 027 B2%%

94%  Tradicional 1484937 1568257 2R59B02 2726877 2246927 -18%
[ | ncdesubpsmgas | 7sA  am @y M 38D
[L] Incluye jugo. [2]1 E 8§53 corespornde e ma'2 Cuice, 18% maiz olainco 3 173 el resto, [3] Mincipa imminte nous o sero,

Nota. Tomado de Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2024).




Lafiguradelas exportacionesdelaregion Junin en 2023, muestraunatendenciagenera
de disminucién en varios sectores econdmicos clave, con algunos sectores mostrando una caida
significativa en comparacion con €l afio anterior.

En & sector minero, que representa un 90% de la participacion en 2023; se observa una
disminucion en las exportaciones del cobre, € cua tuvo una reduccion del 12%. El volumen
exportado de cobre también cay6 un 10%, y €l precio por tonelada métrica (TM) disminuyo un
2%. Otros minerales como € zinc y el plomo mostraron una reduccién minima o nula, con €l
zinc, disminuyendo solo un 1% y e plomo manteniéndose constante. La exportacion de
concentrados de platay oro no mostro variacion en este periodo.

El sector agropecuario, que incluye productos tanto agricolas como pecuarios, también
muestra una tendencia a la baja. En el subgrupo de hortalizas, € jengibre destaca con una
notable disminucion del 35% en sus exportaciones. Esta caida se descompone en unareduccion
del 28% en & volumen exportado y un descenso del 9% en € precio por kilogramo. Otros
productos agricolas como e maiz, también registraron una fuerte disminucion del 43%, y
varios otros cultivos mostraron caidas en sus exportaci ones.

El andlisis detallado del sector agropecuario revela que, los productos derivados del
café, como el café en grano, experimentaron una reduccion del 27%. Esto puede reflgjar
cambios en la demanda internacional, problemas en la produccion local o variaciones en los
precios globales del café.

En & sector forestal, las exportaciones de madera aserrada disminuyeron un 51%, lo
cua es una caida significativa que podria estar vinculada a la menor demanda internacional o
a problemas de produccion interna.

Finalmente, en el sector textil y de confecciones, también se observaron disminuciones

notables. La exportacion de productos de lana de pelo fino disminuyo un 20%, las prendas de



vestir cayeron un 35% y las mantas mostraron una caida del 62%. Las prendas de algodon
también registraron una disminucién del 27%

Por ello, se plantea el cuestionamiento sobre las estrategias que podrian ser
implementadas para optimizar € rendimiento exportador de las empresas en laregion de Junin.
Se evalan diversos mecanismos vinculados a la gestion comercial, operativa, logistica, de
marketing y organizacional que podrian incidir en este ambito. Asimismo, se explora la
asociatividad, los joint ventures y la subcontratacion como alternativas para potenciar el
desempefio exportador. Ademas, se sugiere investigar formas maés efectivas de aprovechar las
herramientas de inteligencia comercial como un camino viable para alcanzar mejores
resultados.

En este marco, se busca determinar s existe una correlacion significativa entre la
inteligenciacomercia y el desempefio exportador en e contexto especifico de las empresas de
prendas de alpaca en Junin.

La justificacion radica en la necesidad de entender los factores que limitan €
desempefio exportador, diferenciando entre aquellos de origen externo e interno. Ante el
creciente interés por establecer estrategias eficaces que fortalezcan |la competitividad en €
mercado internacional, resulta esencial analizar como la inteligencia comercial puede influir
en el rendimiento exportador.

Finalmente, el andlisis del entorno empresarial y de las capacidades internas es crucial
paraidentificar los factores que afectan a las empresas exportadoras. En €l caso particular de
las empresas de prendas de apaca en Junin, estas dinamicas estan marcadas por desafios
relacionados con la variabilidad de los mercados internacionales, las politicas comerciales y
las fluctuaciones en la ofertay la demanda de productos de al paca.

Lainteligencia comercial, entendida como & conjunto de practicasy herramientas que

permiten a una empresa recolectar, analizar y utilizar informacion estratégica para latoma de



decisiones, se propone como una respuesta integral a las limitaciones identificadas. Esta
investigacion busca validar la hipotesis de que existe una relacion significativa entre el uso de
lainteligencia comercial y e desempefio exportador. Tal validacion no solo proporcionara un
marco tedrico robusto, sino también directrices préacticas paralas empresas que buscan mejorar
su competitividad y expansion en mercados extranjeros.

La eleccion de las empresas exportadoras de prendas de alpaca en Junin como foco de
estudio sefundamentaen larelevanciaecondémicay cultural que este sector tiene paralaregion.
Laalpaca, como recurso natural de gran importancia, y |as prendas confeccionadas con sufibra,
reconocidas por su calidad a nivel internacional, hacen de este andlisis una oportunidad para
fomentar el desarrollo sostenibley fortalecer el posicionamiento global delasempresas|ocales.

A medida que se confirme la existencia de esta relacion, se promoveria que nuevas
empresas adopten procesos de capacitacion en inteligencia comercial utilizando herramientas
como POWER BI, con el proposito de asegurar que su actividad economica también resulte
rentable. Asimismo, las empresas exportadoras que ya operan en este sector podrian
implementar |as mismas soluciones tecnol égicas; como resultado, ampliarian su presencia en
los mercados internacionales, incrementando su rentabilidad. Este impacto positivo generaria
mayores recursos que beneficiarian tanto a las empresas como a sus colaboradores, a los
productoresy, en general, atodalaregion de Junin.

1.3. Formulacion del problema

En cualquier investigacion, es fundamental delimitar de manera clara tanto e tiempo
como €l espacio en los que sellevara acabo € andlisisy la comprension de cada problematica
planteada. Esto permite generar aternativas que, ademas de ampliar el conocimiento sobre €l
tema estudiado, proporcionen los elementos necesarios para disefiar soluciones enfocadas en
mejorar larentabilidad de las empresas exportadoras de prendas de al paca en laregion de Junin

durante € ano 2023.



En este marco, se plantean diversas preguntas clave, como: ¢Existe evidenciasuficiente
para respaldar la hipétesis de que un uso adecuado de la tecnologia, especificamente la
inteligencia comercial, esta directamente relacionado con & desempefio exportador de una
empresa? ¢Qué fundamentos sustentan que la inteligencia comercial puede influir
positivamente en el cumplimiento de objetivos, resultando en un mayor rendimiento paralas
empresas exportadoras de prendas de alpaca en Junin?

Este estudio demuestra la existencia de una correlacion significativa entre la
implementacion de la inteligencia comercial y la generacion de valor, reflggandose en un
desempefio exportador maés eficiente. A partir de los datos recopilados, se puede concluir que
existe la posibilidad de que estos hallazgos tengan un impacto positivo en € crecimiento
econémico y social.

1.3.1. Problema General

El problema general, segun Contable (2022) “expresala motivacion total que induce a
realizar € trabajo de investigacion. Asimismo, se origina o se construye uniendo las variables
gue representan e universo problemadtico, y loégicamente, contiene a los problemas
especificos”. De ahi que, el problema general se ha planteado de la siguiente forma.

¢Queérelacion existe entre el uso delainteligenciacomercial y el desempefio exportador
de las empresas exportadoras de prendas de a paca de la region Junin, afio 2023?

1.3.2. Problemas Especificos

Segun Carrasco (2012), los pasos necesarios para la formulacion de problemas
especificos son esenciales, dado que los problemas especificos constituyen elementos clave
gue facilitan el abordaje detallado de un problema general. Este proceso incluye el andlisis de
cada uno de sus componentes, junto con los indicadores asociados a las variables

correspondientes.



Por este motivo, se consideraron todos los procedimientos requeridos para medir las
variables através de observaciones empiricas y manifestaciones externas. Como resultado, las
variables, los constructos y las categorias aplicadas constituyen los problemas especificos
planteados, que son |os siguientes:

Pl: ¢;Cud es la relacion existente entre la inteligencia comercia y los resultados

financieros de las empresas exportadoras de prendas de alpaca de la region Junin, afo

2023?

P2: ¢Culd es la relacion existente entre la inteligencia comercia y los resultados

estratégicos de las empresas exportadoras de prendas de a paca de laregion Junin, afio

2023?

P3: ¢Cud eslarelacion existente entre la inteligencia comercial y la satisfaccion del

resultado exportador de las empresas exportadoras de prendas de alpaca de la region

Junin, afo 20237
1.4. Objetivosdelainvestigacion

De acuerdo con Naupas et a. (2014), los objetivos representan metas deseables que se
pretende alcanzar dentro de un periodo definido. En el contexto de cualquier investigacion, ya
sea cuantitativa o cualitativa, los objetivos estan vinculados con |os resultados que se espera
obtener. Si los problemas de investigacion estén planteados como preguntas, |os objetivos se
establecen como propuestas concretas y prescriptivas que el investigador debe cumplir. Estos
no constituyen afirmaciones ni negativas ni positivas, sino directrices claras que requieren
gjecucion.

Por otro lado, Bernal (2016) subraya que los objetivos reflejan los fines principales del
estudio y especifican aguello que se busca lograr. En este sentido, €l desarrollo de la
investigacion se disefia con e proposito de concretar dichos objetivos.

1.4.1. Objetivo general



De acuerdo con Yuni (2020), €l objetivo general en una investigacion describe el
conocimiento que se espera obtener al finalizar el estudio. Este objetivo representa el resultado
cognitivo mas avanzado que se busca alcanzar y constituye € nuevo aporte que se espera
brindar a conocimiento.

El principal proposito de estainvestigacion es determinar el grado de relacion existente
entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador de las empresas exportadoras de
prendas de a paca en laregién de Junin durante el afio 2023.

1.4.2. Objetivos especificos

Pérez et al. (2020) sefiala que los objetivos especificos son aguellos que se pretenden
alcanzar para cumplir con €l objetivo general. Son mas acotados y puntuales. (p.42)

O1: Determinar qué relacion existe entre la inteligencia comercial y los resultados
financieros de las empresas exportadoras de prendas de a paca de la region Junin, afio 2023.

02: Determinar qué relacion existe entre la inteligencia comercial y los resultados
estratégicos de |as empresas exportadoras de prendas de alpaca de la region Junin, afio 2023.

O3: Determinar qué relacion existe entre lainteligencia comercial y la satisfaccion del
resultado exportador de las empresas exportadoras de prendas de alpaca de laregion Junin, afio
2023.

15. Justificacion delainvestigacion

Seguin Naupas et al. (2014), justificar significa sustentar las razones por las cuales se
Ileva a cabo unainvestigacion, es decir, explicar el propdsito de realizarla. La descripcion de
estas razones puede clasificarse en justificaciones teoricas, metodologicasy sociales.

1.5.1. Justificacion tedrica

Naupas et a. (2014) destacan que investigar un problema es esencial parael desarrollo
deunateoriacientifica. Esto incluyeevidenciar que el estudio permitiragenerar unainnovacion

cientifica, 1o que exige realizar un andlisis o estado de la cuestion del problema abordado.



Ademas, € estudio debe servir paraconfirmar o refutar resultados obtenidos en investigaciones
previas, 0 para extender un model o tedrico.

La fundamentacién tedrica de este estudio se basa en que, hasta la fecha, no se ha
identificado en Perd una investigacion que explore las mismas variables dentro del contexto
planteado en este trabajo. Esto permitira establecer como interactian las variabl es analizadas.

Paralograr este objetivo, serevisaron y evaluaron | as bases teoricas disponibles, apartir
de las cuales se disefié un enfoque complementario y actualizado que busca conectar dichas
variables con larealidad socioecondmicade laregion de Junin..

1.5.2. Justificacion practica

Esta investigacion evalla s la inteligencia comercial ha tenido un efecto positivo y
significativo en el desempefio exportador de las empresas que producen prendas de apaca en
laregion de Junin durante €l afio 2023. La relevancia de este estudio radica en que, a validar
la hipétesis planteada, se establece una relacion favorable entre la inteligencia comercia vy €
desempefio exportador. En consecuencia, se concluye que resulta crucial que las empresas
implementen estrategias especificas que les permitan utilizar de manera efectivalainformacion
generada por estas herramientas, optimizando asi su desempefio en los mercados
internacional es.

En este contexto, |as empresas exportadoras de prendas de al paca tendrian laposibilidad
de expandirse hacia nuevos mercados, incluidos agquellos caracterizados por atas barreras
proteccionistas. Asimismo, podrian incrementar el volumen de sus exportaciones y alcanzar
mayores margenes de rentabilidad. Esto, ademas, les permitiria fortalecer su posicion en e
ambito internacional mediante una oferta de productos innovadores y diferenciados, que
destaquen por su valor agregado, enfoque disruptivo y originalidad.

1.5.3. Justificacion M etodol 6gica



Para este estudio, se €ligio un enfoque cuantitativo, ya que permite utilizar fuentes de
datos estadisticos confiables y relevantes que describen con precision las exportaciones 'y e
desempefio exportador en la region investigada. Estas bases de informacién, proporcionadas
por organismos oficiales, posibilitan una evaluacion objetivay cuantitativa de las variables en
andisis, lo que facilita el estudio de larelacion entre el desempefio exportador y € uso de la
inteligencia comercial mediante herramientas estadisticas avanzadas.

La metodol ogia cuantitativa, através de un cuestionario estructurado y latécnicade la
encuesta, permitio recolectar datos especificos y cuantificables de una muestra representativa
de empresas exportadoras de prendas de alpaca ubicadas en la region Junin. Este enfoque
garantiza resultados concretos y generalizables, ademas de facilitar la replicabilidad y la
posibilidad de compararlos con investigaciones similares, contribuyendo a la validez y
confiabilidad de los hallazgos del estudio.

El empleo de herramientas estadisticas sofisticadas garantizo un andlisis detallado y
riguroso de la correlacion entre las variables, ofreciendo una base solida para las conclusiones
y las recomendaciones derivadas. Ademas, se utilizd € coeficiente Alpha de Cronbach para
medir la confiabilidad del cuestionario, y € instrumento fue validado mediante la revision de
expertos, asegurando no solo la consistencia interna, sino también la validez de los datos

recopilados con estas herramientas.



CAPITULO II:
MARCO TEORICO

Berna (2016) define e marco tedrico como la "base conceptual que sustenta el
desarrollo de lainvestigacion arealizar”, englobando un andlisis exhaustivo de las principales
teorias, enfoques y corrientes relacionadas con el area de estudio (p. 165). De igual forma,
Hernandez y Mendoza (2018) destacan que la construcciéon del problema de investigacion
requiere el disefio de un soporte tedrico estructurado y solido. Este procedimiento incluye la
revision sistematica de teorias, investigaciones previas y fuentes relevantes que orienten y den
sentido a trabgo investigativo. En consecuencia, este capitulo se centra en presentar 1os
fundamentos y antecedentes que respaldan lainvestigacion.
2.1. Antecedentesdelalnvestigacion

De acuerdo con Arias (2012), "los antecedentes permiten reconocer |0s progresosy €l
estado actual del conocimiento dentro de un érea especifica, sirviendo como referencia o guia
parafuturas investigaciones' (p. 106). Bgjo esta perspectiva, se realizé un andisis exhaustivo
gue incluyd una revision de articulos cientificos, literatura especializada y tesis académicas,
tanto de carécter nacional como internacional. Este andlisis permitié identificar una amplia
gama de antecedentes que se detallaran en las proximas secciones..

2.1.1. Antecedentes|nternacionales

En México, lbarra (2017) desarroll6 una tesis titulada "Factores que meoran €
desempefio exportador de las PY ME industriales en Sonora’ con €l objetivo de identificar las
variables que incrementan la competitividad de |as pequefias y medianas empresas del sector
industrial de Hermosillo, Sonora, permitiendo que mas compaiias logren destacarse a nivel
internacional. La investigacion utilizd un enfogque explicativo, exploratorio y descriptivo, €
cua permiti¢ andlizar y detallar el fendmeno en estudio. El trabagjo se basé en un muestreo

probabilistico aleatorio simple con 40 PY ME como participantes. Los resultados indican que



las oportunidades de exportacion motivan a las PYME a elevar su nivel de innovacion,
impulsando un compromiso activo con estrategias innovadoras. En cuanto a los factores mas
relevantes que impactaron positivamente e desempefio exportador de estas empresas, la
capacidad financiera resultd esencial, ya que permite a las organizaciones contar con los
recursos necesarios para respaldar proyectos de exportacion e innovacion. Asimismo, los
productos exportados por el sector industrial presentan un alto nivel de innovacion.

En Quito, Recalde (2018), presenté la tesis titulada "Andlisis y propuesta de una
herramienta Business Intelligence que permita mejorar latoma de decisiones gerencialesen la
empresa Solindeg Soluciones Negocios Cia. Ltda.", publicada en la Universidad Central del
Ecuador. Este estudio tuvo como propoésito evaluar si la implementacion de una herramienta
de Business Intelligence podria optimizar la toma de decisiones gerenciales en la mencionada
empresa. Ademas, el autor propuso una alternativa practica para perfeccionar este proceso
mediante el uso de dicha herramienta tecnoldgica. La investigacion incluyd un andlisis
exhaustivo de la empresa, logrando determinar su estado actual en términos de disefio y
formaci 6n organizacional mediante herramientas como el andlisisDAFOy laCadenade Valor.
L os resultados reflgjaron que la empresa carecia de un sistema que permitiera monitorear y
medir de forma efectiva el desempefio de sus actividades. En este contexto, se concluyé quela
implementacion de Business Intelligence (BI) podria beneficiar significativamente la gestion
organizacional, ya que permite generar informacion Util paratomar decisiones mas acertadasy
basadas en datos. Estas herramientas contribuyen a que la organizacion meore su
competitividad en el mercado a integrar procesos més eficientes y orientados a andlisis
estratégico.

En Guayaquil, Ecuador, Beltrany Herndndez (2018), en su tesistitulada"Lainnovacion
y €l espiritu emprendedor como motor del crecimiento de las exportaciones de hortalizas y

frutas ecuatorianas’, analizaron estrategias innovadoras destinadas a fortalecer el desempefio



exportador de las empresas dedicadas a este sector. La investigacion adoptdé un enfoque
cuantitativo con un disefio no experimental, combinando caracteristicas descriptivas y
exploratorias. Las estrategias de innovacion fueron tratadas como la variable independiente,
mientras que € crecimiento en las exportaciones de hortalizas y frutas tradicionales se
establecio como la variable dependiente.

El estudio incluyo larecopilacion de datos mediante encuestas aplicadas a 10 empresas
del sector. Los datos se procesaron y evaluaron utilizando el software estadistico SPSS. Entre
los hallazgos principales, se identifico que la implementacion de herramientas de Business
Intelligence (BI) es atamente recomendable para atender las necesidades tanto del negocio
como de los usuarios. Estas herramientas facilitan decisiones basadas en datos, contribuyendo
significativamente a megjorar y mantener la competitividad empresarial. Asimismo, se subrayo
la relevancia de incorporar tecnologias avanzadas e inteligencia de mercados, no solo en
grandes corporaciones, Sino también en pequefias y medianas empresas, promoviendo
decisiones més precisas y estrategias operativas eficientes.

En Chile. Gallardo (2016), realizo su investigacion titulada "Andlisis de datos para el
desarrollo de un sistema de inteligencia de negocios para la empresa Salmonera Marine
Harvest”, en la Universidad Austral de Chile. Este estudio tuvo como proposito principal
proporcionar datos relevantes sobre las exportaciones de la industria salmonera hacia Marine
Harvest, con € fin de servir como una base estratégica para la toma de decisiones
organizacionales. La metodologia utilizada fue de tipo inductiva, basada en la recopilacion de
datos provenientes de Aduanas, los cuales fueron analizados mediante un enfoque
multidimensional, utilizando Tablas Dindmicas para la generacion de reportes detallados
relacionados con la industria salmonera. El disefio de un sistema de inteligencia de negocios,
enfocado en Marine Harvest, tuvo como objetivo la gestion de informacion esencial sobre €l

desempefio y las exportaciones del sector, contribuyendo asi ala optimizacion de |os procesos



estratégicos de toma de decisiones dentro de la organizacion. El autor destacO que la
informacion proporcionada por Aduanas carecia de actualizacion y profundidad, evidenciando
la necesidad de implementar un sistema avanzado de Business Intelligence que ofrezca una
"ventaja competitiva sobresaliente”. Asimismo, se concluyo que herramientas como InfoTrade
podrian facilitar reportes més precisos y actualizados sobre exportaciones, desempefio y
precios de venta para Marine Harvest. Finalmente, se sefid0 que este sistema puede ser
adaptado facilmente a otras empresas del sector, representando un progreso significativo en el
uso de herramientas avanzadas de inteligencia de negocios.

En Ecuador, Neira 'y Arévalo (2022), elaboraron un articulo cientifico titulado "La
inteligencia de negocios como apoyo alatomade decisiones en €l areade comercializacion de
laempresa Azuaynet"”, publicado en larevista Polo de Conocimiento. El objetivo principal del
estudio fue "disefiar una estructura tecnol 6gica basada en inteligencia de negocios que permita
una toma de decisiones eficiente’. Para ello, se aplicO una metodologia de enfoque
experimental, con carécter aplicado y exploratorio. En cuanto alos resultados, se destaco que
el empleo de Business Intelligence como herramienta clave para mejorar |0s procesos de toma
de decisiones permitid que Azuaynet cargarainicial mente registros historicos correspondientes
al periodo 2018-2020. Estos datos, posteriormente procesados y convertidos en reportes
detallados, generaron informacion significativa que contribuyd a optimizar las operaciones
internas de la organizacion. Este andlisis of recié perspectivas valiosas en &reas como la gestion
de servicios de instalacion y traslado, la identificacion de los materiales mas y menos
utilizados, los sectores con mayor demanda, asi como la evaluacion de los técnicos mas
destacados en |a prestacion de servicios, entre otros elementos clave.

En Madrid, Espafa, Rodil y Del Carmen (2016), presentaron en la revista
Technological Forecasting & Socia Change € articulo titulado "The relationship between

innovation and export behavior: The case of Galician firms". Este estudio tuvo como finalidad



explorar como lainnovacion se vincula con el comportamiento exportador de microempresas.
A través de un enfoque descriptivo, se evaluaron tanto las actividades relacionadas con la
investigacion y € desarrollo (I+D) como la innovacion. Asimismo, se utilizaron modelos de
regresion no lineales y lineales para examinar las decisiones vinculadas a la intensidad y
volumen de exportaciones. La investigacion involucré la aplicacion de una encuesta
semiestructurada a 213 empresas radicadas en Galicia, Espaia. L os resultados mostraron que
existe "unarelacion positivay significativa entre lainnovacion y la exportacion”, subrayando
gue la variedad en las estrategias innovadoras es esencial para superar la brecha exportadora.
También se concluy6é que e desempefio exportador experimenta mejoras notables con la
implementacion de innovaciones, resaltando la importancia de la innovacion tanto en las
estrategias de marketing como en los procesos internos como elementos determinantes para
alcanzar €l éxito en el comercio internacional.

En Madrid, Espafia; Reina (2016), publico e articulo "Productividad de Recursos
Humanos, Innovacion de Producto y Desempefio del Exportador: Unalnvestigacion Empirica’,
publicado en la revista Omnia Science. El proposito fue andizar las interrelaciones entre la
productividad de los recursos humanos (RRHH), la innovacion de producto y € desempefio
exportador en PYME. Lainvestigacion utilizé un enfoque basado en ecuaciones estructural es,
estimaciones de minimos cuadrados parciales, y conté con unamuestra de 858 MY PES.Como
conclusion principal, se establecio que "la innovacion de producto representa un mecanismo
intermedio esencia” paramejorar |os resultados exportadores en las empresas manufactureras.
Adicionalmente, se demostré que e incremento en la productividad de los recursos humanos
fomenta significativamente la generacion de innovaciones, impulsando de esta manera el
desempefio exportador.

En México, Ahumaday Perusquia (2016), elaboraron € articulo titulado "Inteligencia

de negocios. estrategia para el desarrollo de competitividad en empresas de base tecnol 6gica’,



publicado en la revista de Contaduria y Administracion. Este trabagjo tuvo como finalidad
describir, analizar y establecer relaciones entre los sistemas de informacion, lasiniciativas que
fomentan la innovacion y los procesos de toma de decisiones en funcion del incremento del
uso de inteligencia de negocios como herramienta para potenciar la competitividad de las
empresas. La investigacion adoptd una metodologia mixta, combinando entrevistas en
profundidad para € andisis cuditativo y cuestionarios dirigidos a ambito cuantitativo,
especificamente en empresas del sector de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion (TIC). Para € andisis cualitativo, se seleccionaron 14 empresas de base
tecnol gica, utilizando entrevistas no estructuradas, abiertasy sin directrices especificas. En la
etapa cuantitativa, las encuestas se aplicaron a 67 empresas del mismo sector. Los resultados
indicaron que las organizaciones valoran significativamente 34 herramientas tecnoldgicas
estudiadas, considerandolas como activos intangibles esenciales para promover su desarrollo.
Asimismo, se destacO que estas tecnologias actlan como generadoras de conocimiento y
amplian las oportunidades comerciales, fortaleciendo la competitividad de las empresas en €
mercado actual.

2.1.2. Antecedentes Nacionales

En Lima; Bellido y Ruiz (2018), en su estudio titulado "Aplicacion de la Inteligencia
Comercia en la importacion de accesorios para Bebés, Empresa Fox Pekes, Periodo 2017-
2018", se plantearon la interrogante de como la inteligencia comercial influye en el andisisy
proceso de exploracion para la importacion de productos infantiles en la empresa Fox Pekes
durante & periodo estudiado. El enfoque metodoldgico fue descriptivo y no experimental,
basado en informacion recopilada durante €l periodo 2016-2017 y utilizando la técnica de
observacion para la recoleccion de datos. El objetivo principal del trabajo fue identificar y
seleccionar la herramienta de inteligencia comercial mas adecuada para optimizar lagestion de

importacion de accesorios para bebés. Segun las hipétesis evauadas, se concluyd que "la



inteligencia comercial adquiere una importancia primordial debido a la dinamica de los
mercados, la creciente competencia y los cambios acelerados en las preferencias de los
consumidores impulsados por la globalizacion". El andisis también evidencio que la
implementacion de herramientas de Business Intelligence ayudo a la empresa a reconocer y
anticipar las tendencias de productos innovadores que previamente eran desconocidos. Como
resultado, las importaciones experimentaron incrementos progresivos, alcanzando un 25% en
2017, un 27% en 2018 y un 33% en 2019.

En Lima, Chéavez y Olivos (2016), realizaron un estudio titulado "Aplicacion de la
Inteligencia Comercia en la importacion de accesorios para Bebés, Empresa Fox Pekes,
Periodo 2017-2018". Este andlisis se enfoco en como la inteligencia comercial incide en los
procesos de evaluacion y exploracion relacionados con la adquisicion de productos infantiles
para la empresa Fox Pekes durante € periodo investigado. La metodologia empleada fue
descriptivay no experimental, basada en datos obtenidos entre 2016 y 2017 mediante latécnica
de observacion para recopilar lainformacion. El objetivo principa del estudio fue determinar
y seleccionar la herramienta de inteligencia comercial més eficaz para optimizar la gestion de
importaciones de accesorios para bebés. Tras analizar |as hipotesis planteadas, se concluy6 que
"lainteligenciacomercial tiene un rol esencial debido alos cambios rdpidos en las preferencias
de los consumidores impul sados por la globalizacion, |a creciente competenciay la dinamica
del mercado”. Ademés, el uso de herramientas de Business Intelligence ayudd ala empresa a
identificar tendencias de productos innovadores que antes eran desconocidos. Gracias a la
implementacion de estas estrategias, |as importaciones mostraron un crecimiento progresivo,
alcanzando un 25% en 2017, 27% en 2018 y 33% en 20109.

En Lima, Rubio (2019), en su investigacion titulada "Aplicacion de la inteligencia
comercial para la importacion de equipos biomédicos (termociclador) de la empresa

importadora Medical Insight SAC, 2019", formulé como pregunta central € impacto quetiene



€l uso de inteligencia comercial en la importacion de termocicladores realizados por Medical
Insight SAC durante e afio 2019. El estudio se enfocd en determinar de qué manera la
integracion de herramientas de Business Intelligence influye en este proceso de importacion.
La informacion proporcionada por la empresa resulto esencial para analizar aspectos clave de
negociacion con proveedores internacionales, facilitando latoma de decisiones estratégicas. A
través de encuestas dirigidas a 20 personas y respaldadas por datos documentales de las
importaciones realizadas en 2019, se determiné que el 33.3% de |os encuestados identificaron
un impacto positivo significativo del uso de Business Intelligence en la regularizacion de las
importaciones de equipos biomédicos, mientras que un 20% adicional calificd su influencia
como regular o buena. Finalmente, se concluyo que la inteligencia comercial desempefia un
papel favorable enlalegalidad y eficaciadel proceso de importacién de estos equipos. Por otro
lado, € 73.3% de los empleados encuestados manifestd opiniones positivas respecto a la
implementacion de esta herramienta. Ademas, en relacion con los objetivos del estudio, se
concluyé que factores como la ofertay la demanda influyen significativamente en latoma de
decisiones relacionadas con la importacion de termocicladores, donde el precio se presenta
como un factor crucial en todo & proceso.

En Lima, Huertas y Reyna (2023), en su tesis titulada "Inteligencia comercial como
herramienta en las exportaciones de pota congel ada al mercado espafiol en e periodo del 2015
- 2019", publicada por la Universidad Privada del Norte, tuvieron como objetivo analizar la
aplicacion de la inteligencia comercia en las exportaciones de pota congelada hacia Espaiia
durante & periodo sefialado. El estudio utilizé un disefio no experimental, descriptivo y con
enfoque cualitativo. La poblacion objeto de la investigacion estuvo compuesta por empresas
exportadoras de pota congelada y se basd en informacion obtenida de herramientas de
inteligencia comercia. El instrumento principal fueron entrevistas a expertos. Los hallazgos

reflgan que las empresas entrevistadas lograron mejoras notables en sus procesos de



exportacion a mercado espafiol mediante el empleo de herramientas como Exportemos.pe,
Trade Map, OEC y CBI. Estas plataformas proporcionan informacion precisasobre el mercado,
como las preferencias de los consumidores, las demandas especificas y los requisitos para
ingresar con pota congelada al mercado espafiol. La investigacion concluyd que estas
herramientas permiten un andlisis més profundo del mercado, facilitando la planificacion
estratégica de las exportaciones con mayor precision.

En Piura, Carhuapoma (2021), llevé a cabo su investigacion titulada “La inteligencia
comercial y su incidencia en la exportacion de las empresas agropecuarias de laregion Piura,
2021”, publicada en la Universidad César Vallejo. Este estudio tuvo como objetivo "determinar
el impacto de lainteligencia comercial en las exportaciones de las empresas agropecuarias en
la region Piura durante el afio 2021”. Se emple6 una metodologia de tipo basica con un disefio
no experimental, transversal, descriptivo y correlacional. La investigacion consideré una
poblacion de 124 empresas exportadoras del sector agropecuario en la region Piura,
seleccionando una muestra representativa de 94 empresas. Entre los principales hallazgos se
identifico un "coeficiente de correlacion de Rho Spearman de 0.157 y una significancia de
0.131", lo que evidenci6 una " correlacion positiva, aunque débil”, entre las variables analizadas
en €l estudio. El andlisis concluyo que "lainteligencia comercial tiene un efecto positivo en el
desempefio exportador de las empresas agropecuarias en Piura en 2021". Adicionalmente, se
observo que € 87.23% de las empresas no enfrenta dificultades relacionadas con tramites
documentarios ni presenta pérdidas de mercancia debido a "clasificaciones arancelarias
erroneas o informacion comercial insuficiente”. Por otraparte, € 70.21% delas empresas|ogra
negociaciones exitosas, reflejando un adecuado manejo de la inteligencia comercial, lo que
contribuye directamente a sus resultados positivos en el ambito exportador.

En Huacho, Roja (2022) elaboré su tesis titulada "Inteligencia Comercia vy

exportaciones de una empresa de comercio internacional en Santa Maria, Huaura, 2021",



publicada en la Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carriéon. Este estudio tuvo como
proposito principal analizar de qué manera la inteligencia comercial influye en el desempefio
exportador de una empresa |localizada en Santa Maria, Huaura, durante el afio 2021. Paraello,
se empled una metodologia de tipo basicay descriptiva, con un disefio no experimental y un
enfoque cuantitativo de nivel correlacional. La muestra estuvo conformada por 38
participantes. L os resultados evidenciaron una correlacion de Pearson de 0.700 con un nivel de
significancia p < 0.05, lo que indica que "lainteligencia artificial tiene unarelacion directay
positiva con las exportaciones realizadas por la empresa’ (parrafo correspondiente). En
consecuencia, se determind que existe una asociacion significativa entre la inteligencia
comercial y diferentes aspectos del proceso exportador de la organizacion analizada. Como
recomendacion, se planted la implementacion de un modelo de planificacion estratégica,
respaldado por un andlisis integral de la organizacion, con el objetivo de fortalecer la gestion
y maximizar |os resultados obtenidos en las actividades de exportacion.

En Chahapoyas, Guevara (2020) publico su tesis titulada “Inteligencia Comercial para
promover a exportacion de café en APROCOY CE, Amazonas - 20197, en la Universidad
Nacional Toribio Rodriguez de Mendoza de Amazonas. El objetivo de la investigacion fue
efectuar un estudio sobre inteligencia comercial para promover la exportacion de café en
APROCOYCE, Amazonas — 2019. La metodologia de la investigacion fue descriptivo-
propositivo. La poblacion estuvo conformada por 228 socios y la muestra fue de 15. La
herramienta de recol eccién de datos fue una encuesta para determinar la produccion de café en
las asociaciones. El autor concluye que la inteligencia comercial desempefid un papel
fundamental en el logro de los objetivos de la empresa. A nivel nacional, se destaca que la
Region de Amazonas se posiciona como el cuarto mayor productor de café; y anivel local, €
distrito de Omia lidera en produccion segun datos de la Agencia Agraria de Rodriguez de

Mendoza. Ademas, |a asociacion ha aumentado sus vol imenes de produccion en € Ultimo afio,



alcanzando las 740,205 toneladas de café pergamino, una cantidad Optima para iniciar las
exportaciones. Asimismo, laasociacion cuentacon maguinariay equipos necesarios parallevar
a cabo esta actividad con éxito.

En Trujillo, Alvan y Tapia (2020) realizaron unainvestigacion titulada "Impacto de la
inteligencia comercial en las exportaciones de mango: una revision sistematica de fuentes
cientificas’, la cual fue publicada en una destacada institucion académica del norte del pais.
Este trabajo tuvo como objetivo principal evaluar lainfluencia que tiene laimplementacion de
la inteligencia comercial en e rendimiento de las exportaciones de mango a lo largo de los
ultimos diez afios. Para ello, la metodologia empleada consistio en una revision integral de
literatura especializada, sel eccionando cuarenta articul os rel evantes, delos cuaes veinte fueron
sometidosaun andlisisdetallado. L asfuentesincluyeron bases de datos como EBSCO, Dialnet,
Redalyc, Scielo, Google Académico y ScienceDirect, ademas de repositorios universitarios
reconocidos como los de laUNALM, PUCP, UNFV y UAZUAY . Los resultados del andlisis
revelaron que € desarrollo de la inteligencia comercial se encuentra en una etapa inicial de
consolidacion, denominada "madurez incipiente”. Sin embargo, se identifico la necesidad de
ampliar lasinvestigaciones debido alafaltade evidenciaconcretaque aborde larelacion directa
entre las exportaciones de mango y lainteligencia comercial. Por ello, se sugiere profundizar
en estudios futuros que exploren como estas herramientas pueden contribuir al éxito de las
exportaciones, alavez que permitan una comprension mas detallada del impacto de su uso en
el contexto global del comercio de mango.

En Trujillo, Snichez y Perez (2018), elaboraron su tesis titulada "La inteligencia
comercial y su impacto en las exportaciones de ardndanos frescos de las empresas
agroexportadoras de Trujillo a mercado de Frankfurt — Alemania, Trujillo 2017", publicadaen
laUniversidad Privada del Norte. Lainvestigacion utilizo un enfoque basico, no experimental,

correlacional y cuantitativo. Lapoblacién estuvo compuesta por |as empresas agroexportadoras



de Trujillo, y las técnicas aplicadas incluyeron encuestas y andlisis documental para la
recoleccion de informacion relevante. Los resultados obtenidos destacaron que lainteligencia
comercial desempefio un papel fundamental en el cumplimiento de los objetivos estratégicos
de las empresas. Ademas, se evidencio una elevada demanda de arandanos frescos entre los
consumidores de Frankfurt, Alemania. Entre los socios comerciales, SANTORSOLA
SOCIETA COOPERATIVA AGRICOLA fueidentificado como el principal aliado estratégico
en & sector, mientras que Chile se consoliddo como e competidor mas relevante a nivel
internacional, y el departamento de Ica se posiciond como € representante nacional mas
competitivo. Estos hallazgos resaltan laimportancia de lainteligencia comercial en latomade
decisiones estratégicas 'y su contribucion directaa éxito en los mercados internacional es.

En Lima, Pert; Pefia (2022) elaboro su articulo titulado “Inteligencia de Negocios para
laInformacion de las compras estatales” presentado en la Revista de Investigacion de sistemas
einformatica. El objetivo de lainvestigacion fue Implementar una solucion de Inteligencia de
Negocios (en sus siglas SBI), que permite procesar la informacion almacenada en el sistema
transaccional de las contrataciones. La investigacion fue un disefio no experimental, de nivel
exploratorio, de tipo aplicada. Para llevarlo a cabo, |os resultados demostraron que se pone de
relieve laimportancia de laimplementacion de una solucion de inteligencia de negocios en las

compras publicas, como resultado del andlisis de lainformacion.

2.2. BasesTedricas

Arias (2012), indica que “las bases tedricas comprenden un desarrollo extenso de
conceptos y proposiciones gue sustentan la perspectiva o enfoque elegido, con € fin de
respaldar o aclarar el problema identificado” (p. 107).

2.2.1. Inteligencia Comercial

2.2.1.1. Definiciéon



El concepto de Business Intelligence (BI) surgié en la década de los afios 60, con la
finalidad de utilizar computadoras como herramientas clave para gestionar transacciones,
automatizar procesos operativos empresariales y analizar informacion relacionada con
decisiones fundamentales de la organizacion. Este enfoque permitio a las empresas procesar
datos para tomar decisiones informadas en torno a su gestion estratégica.

Con € tiempo, € andlisis deinformacion evoluciond hacia un enfoque mas sofisticado,
destacandose como una necesidad para mangjar datos relevantes que faciliten la toma de
decisiones organizacionales. En este sentido, Roldan et al. (2017) sefialan que “las aplicaciones
disefiadas bajo un sistema de Bl estan orientadas a apoyar |as diferentes etapas del proceso de
toma de decisiones” (p. 20).

La inteligencia comercia puede concebirse como una herramienta exploratoria
utilizada por |as organi zaciones paraexaminar factores clavey detectar tendencias en mercados
locales e internacionales. Segun Paez et al. (2019), esta préctica "se basa en procesar
informacion actualizada junto con datos historicos, con € fin de orientar alas organizaciones
hacia la creacién de valor en mercados tanto nacionales como internacionales’ (p. 30). Por su
parte, Arguello (2017) define esta herramienta como una capacidad que transforma grandes
volumenes de datos en andlisis practicos, "optimizando de esta forma las condiciones para la

toma de decisiones en diversas areas dentro de la organizacion”.
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El esquema describe €l procedimiento de toma de decisiones, que constituye una parte
esencia en cadaetapadel proceso administrativo. Este procedimiento se divide en cuatro fases
principales: (i) razonamiento o inteligencia, (ii) disefio, (iii) eleccion y (iv) gecucion. En la
primera etapa, denominada razonamiento, se evallan tanto los aspectos internos como los
externos para identificar posibles problemas u oportunidades. Durante la fase de disefio, se
desarrolla un modelo que simplifica las condiciones existentes mediante supuestos,
establ eciendo relaciones entre variables y verificando criterios de evaluacion para determinar
las soluciones mas viables. Lafase de eleccion esta orientada a decidir, en principio de manera
tedrica, si lasolucion propuesta es factible. Finalmente, |a etapa de g ecucion consiste en poner
en practica la solucién seleccionada, abordando € problema identificado o aprovechando la
oportunidad detectada.

En sintesis, la inteligencia comercial se considera una herramienta tecnolégica que
aporta ventajas competitivas a permitir centralizar, depurar y optimizar datos. Esto facilitala

deteccion de informacion previamente oculta para las aplicaciones convencionales,



maximizando el desempefio de los sistemas. Frente aun entorno desafiantey complejo, se hace
indispensable laimplementacion de soluciones tanto eficientes como efectivas.
2.2.1.2. Elementos
De acuerdo con Rozenfarb (2008), la inteligencia comercial brinda acceso a una
diversidad de datos significativos, entre |os cual es sobresalen:
Informacion sobre |as operaciones internas de |as organizaciones.
Detalles vinculados con los conocimientos y la experiencia del equipo humano.
Monitoreo de actividades y procesos que alin no han sido digitalizados.
Andlisis del impacto derivado de decisiones previamente tomadas.
Datos relacionados con |la competencia en € mercado.
Estudios que abarcan tanto insumos propios como los utilizados por
competidores, complementados con investigaciones acerca del comportamiento
del consumidor.
2.2.1.3. Caracteristicas dela inteligencia comercial

a. Acceso a la informacién. Es fundamental que los métodos y herramientas
empleadas proporcionen un acceso practico y sin restricciones de origen,
asegurando su disponibilidad paralos usuarios.

b. Soporte en la toma de decisiones. La informacion recopilada permite
seleccionar y manipular aquellos datos que resulten més relevantes segun las
necesidades del usuario.

c. Orientacion haciad usuariofinal. Se priorizalaautonomiadel usuario a utilizar
las herramientas, evaluando como sus habilidades y conocimientos influyen en
la efectividad del uso de estas tecnologias (Carrién y De La Rosa, 2018).

2.2.1.4. Beneficiosdelalnteligencia Comercial



Deacuerdo con Carriény De LaRosa (2018), los beneficios de lainteligenciacomercial
se centran en su capacidad para potenciar latoma de decisiones clave en € ambito estratégico
de las organizaciones. Esto se logra mediante la optimizacién de procesos internos y €

aprovechamiento eficiente de los recursos disponibles, basado en un andlisis integra de la

informacién recopilada.

Figural1l7
Beneficios de la Inteligencia Comercial
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2.2.1.5. Rol delafuente deinformacion en la I nteligencia Comercial

Es esencial que todas las empresas dispongan de datos precisos y actualizados, |os
cualeslesfaciliten comprender |os diversos contextos del mercado. Esto |es permite desarrollar
respuestas estratégicas alineadas con las acciones de |a organizacion, orientadas hacia el logro
de sus metas.

En el ambito de los negociosy lainvestigacion internacional, resulta crucial mantener
una vigilancia constante. Este monitoreo, al ser convertido en inteligencia comercia, se
transforma en un factor diferenciador a facilitar la implementacion de estrategias oportunas
gue brindan ventajas frente alos rivales del sector (Rojas, 2018).

2.2.1.6. Lacomunicacién en la Inteligencia Comercial



La comunicacion dentro de |as organizaciones representa un componente esencial que
impulsatanto lacompetitividad interna como la externa. Su importanciaradicaen que, sinella,
resultainviable el desarrollo de actividades comerciales (Ocampo et a., 2020).

Figura 18

Comunicacion en la Inteligencia Comercial
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2.2.1.7. Teoriasrelacionadas a la I nteligencia Comercial

Las teorias de inteligencia comercial de Davenport y Jeanne G. Harris, junto con la
Prospectiva Estratégica de Godet, proporcionan un marco conceptual para entender como las
empresas exportadoras de prendas de apaca en Junin pueden mejorar su desempefio
exportador. Segun Davenport y Harris; desarrollar capacidades analiticas, asegurar la calidad
delos datos y usar la analitica de manera estratégi ca son fundamental es para tomar decisiones
informadas y optimizar procesos. Integrar la analitica en la toma de decisiones permite a las
empresas adaptarse mejor alos cambios del mercado y mantener una ventaja competitiva. Esto

escrucia paralas empresas de apaca; debido a que disponer de datos precisosy actualizados



sobre tendencias de mercado y preferencias de los consumidores puede ayudarlas a gjustar sus
estrategias y mejorar su competitividad en mercados internacional es.

Lateoriade la Prospectiva Estratégica de Godet complementa este enfoque al enfatizar
laimportancia de prever futuros escenarios y planificar estrategias alargo plazo. Aplicar esta
teoria, permite a las empresas anticipar cambios en el mercado y desarrollar respuestas
adecuadas, mejorando su capacidad de adaptacion y resiliencia En € contexto de la
investigacion, estas teorias proporcionan directrices précticas y tedricas que pueden ayudar a
las empresas de apaca en Junin a utilizar la inteligencia comercial para identificar
oportunidades futuras, optimizar su desempefio exportador y lograr una mayor competitividad
en el mercado global.

a) Teoria Davenport y Jeanne G. Harris

- Capacidades analiticas

Unade las claves de estateoria, es € desarrollo de capacidades analiticas dentro de la
organizacion. Davenport y Harris subrayan laimportanciade invertir en tecnologiasde andlisis
de datos, contratar talento con habilidades analiticas y fomentar una cultura orientada a los
datos. Segun un estudio realizado por Mikalef et al. (2020), |as organi zaciones con capacidades
analiticas maduras son mas propensas a utilizar la inteligencia de negocios para lainnovacion
y la mgora continua de procesos, |o que resulta en un rendimiento superior (Mikalef et al.,

2020).



Figura 19
5 fases de la teoria del progreso del Big Data
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Nota. Tomado y adaptado de Borré (2015)
- Datosde AltaCalidad

La calidad de los datos es fundamental para el éxito de lainteligencia comercial. Los
autores enfatizan la necesidad de disponer de datos precisos, completos y actualizados para
realizar andlisis efectivos y tomar decisiones informadas. Wang et a. (2018) destacan que la
calidad de los datos impacta directamente en |a eficacia de |as decisiones empresariales, y que
las empresas que invierten en la gestion de la calidad de los datos tienden a tener una mejor
toma de decisiones y desempefio organizacional (Wang et a., 2018).

- Uso estratégico de la Analitica

Las organizaciones deben utilizar la analitica de manera estratégica, alineando sus
esfuerzos analiticos con los objetivos de negocio. Esto implicaidentificar areas clave donde la
analitica puede tener un impacto significativo y desarrollar modelos predictivos que ayuden a

mejorar el rendimiento en esas &reas. Un estudio de Akter et al. (2019) indica que las empresas



gue integran laanalitica en su estrategia empresarial pueden adaptarse mejor alos cambios del
mercado y mantener una ventaja competitiva (Akter et a., 2019).

- Integracion de laanaliticaen la Toma de Decisiones

La integracion de la analitica en los procesos de toma de decisiones es crucial. Esto
requiere que los lideres empresariales confien en los resultados analiticos y los utilicen para
guiar sus decisiones estratégicas y operativas. La investigacion de Corte-Real et a. (2019)
muestra que la integracion efectiva de la andlitica en la toma de decisiones meora
significativamente la capacidad de |as empresas para responder a desafios y oportunidades del
mercado, |o que a su vez mejora su desempefio genera (Corte-Redl et al., 2019).

- Aplicacion practica

La teoria de Davenport y Harris ha sido aplicada en diversas industrias, demostrando
gue las empresas que adoptan un enfoque basado en la analitica pueden mejorar
significativamente su desempefio. Por gemplo, Wamba et al. (2017) encontraron que las
organizaciones que utilizan la analitica para la toma de decisiones tienen un 5-6% més de
probabilidades de superar a sus competidores en términos de ingresos y rentabilidad (Wamba
et al., 2017).

b) Teoria de la Prospectiva Estratégica de Godet

Esta teoria de la Prospectiva Estratégica, utiliza métodos cualitativos y cuantitativos
para prever futuros escenariosy planificar estrategias alargo plazo. Lainteligencia comercial
se beneficia de esta teoria para anticipar cambios en € mercado y preparar respuestas
adecuadas.

Se concentra en €l presente al darle propdsito ala accidn, pero una accion sin objetivo
carece de sentido. Sostiene que €l objetivo no es lo Unico importante; 1o crucial es avanzar

juntos en €l proceso y vivirlo plenamente. El prospectivista vinculala accion con un proyecto,



con un suefio. Los suefios enriquecen la realidad. La anticipacion conlleva la accion (Godet,
2001, como se cito en Tapia, 2017).

Por |o tanto, la anticipacién carece de significado si no contribuye aclarificar laaccion.
Esto implica que la prospectiva y la estrategia deben estar integradas, ya que estan
interrelacionadas. Ademas, la gestion gerencial y los procesos organizacionaes dan forma a
los estudios prospectivos estratégicos con el objetivo de ampliar su conocimiento. (Godet,
2000, como se cito en Mediomundo, 2022).

2.2.1.8. DimensionesdelaInteligencia Comercial

En cuanto a Inteligencia Comercial, Mora (2020) propone un modelo de cinco
dimensiones aplicadas a Business Intelligence (Bl) en la industria de autopartes. Estas
dimensionesincluyen la Orientacion externaeinterna (que refiere alaprocedenciade los datos
y su disponibilidad), la Automatizacion (uso de ERP para e acceso a datos por todo €
personal), la Velocidad (disponibilidad de informacion en tiempo real), y la Relacion con el
apoyo a la decision (como se comparte la informacidn segun la complgidad de las tareas).

Ademas, e Nivel de madurez evallia el grado de adopcion de Bl en la organizacion.

Figura 20
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a) Dimension 1. Orientacion externa o interna

Segun Skyrius (2015, como se citdé en Mora, 2020) menciona que esta dimension se
refiere de donde provienen los datos y su disponibilidad paratodos |os usuarios.

Al respecto, Promperu (2021) establece en su enfoque holistico acercadelainteligencia
comercial € cud concuerda con la estructura de datos antes proporcionada; ya que la

informacion de la empresa sera enriquecida tanto por datos internos como externos.

Figura2111
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La figura muestra fuentes claves de informacién en la recaudacion de datos para la
arquitectura de datos, se mencionan las categorias: otras fuentes de informacion, asi como
investigacion de mercados y flujo de exportaciones nacionales, como fuentes de informacion
externa; y las categorias. contabilidad y sistema de informacion de ventas, como fuentes de
informacion internas.

De acuerdo con Martinez y Garcia (20218) |la orientacién externaimplicala utilizacién
de inteligencia comercia para monitorear el entorno competitivo y las condiciones del
mercado, |0 que permite a las empresas anticipar cambios y adaptarse répidamente. La
orientacion interna; por su parte, se centraen e uso de datos internos paraevauar y mejorar la
eficiencia y efectividad de los procesos organizacionales, contribuyendo asi a la mejora
continuay lainnovacion dentro de la empresa.

Por |o tanto, ladimensi6n de Orientacion Externao Internaen laInteligencia Comercial
se refiere ala fuente de donde provienen los datos y su disponibilidad. Incluye datos internos,
como los de sistemas de ventas y contabilidad y datos externos, como la investigacion de
mercados y € flujo de exportaciones. La integracion de estas fuentes mejora la calidad y
precision de lainformacién disponible.

La orientacion externa usa inteligencia comercial para monitorear € entorno
competitivo y las condiciones del mercado, permitiendo a las empresas anticipar cambios y
adaptarse rapidamente. Laorientacion internase enfocaen mejorar laeficienciadelos procesos
organizacionales mediante el uso de datos internos. Esta integracion facilita decisiones
estratégicas y operativas cruciales para el desempefio exportador, optimizando operaciones 'y
aumentando la competitividad de las empresas en mercados internacional es.

b) Dimension 2: Automatizacion



De acuerdo con la Real Academia de las Ciencias Fisicas y Exactas, |a automatica se
describe como un conjunto de técnicas y métodos disefiados para sustituir la intervencion
humana en tareas fisicas y mentales previamente estructuradas. Desde esta perspectiva, la
automatizacion se interpreta como la aplicacion de dichos métodos al manegjo y control de
procesos industriales.

Segun Moroni et al. (2023), la automatizacion se refiere a la implementacion de
tecnologias y sistemas que permiten g ecutar tareas 0 procesos sin la intervencion directa de
las personas. Este enfoque, ampliamente utilizado en laindustriamoderna, priorizalaeficiencia
y precision de los procedimientos, asegurando que estos puedan operar sin supervision
constante. Ademés, engloba actividades como disefiar, gestionar y aplicar herramientas
tecnol 0gicas que optimicen larealizacion de las tareas.

Por otro lado, Zapata et a. (2021) describen el concepto de automatizacion en los
siguientes términos

El término automatizacion ha sido empleado desde épocas antiguas y proviene de las

pal abras griegas autos, que se traduce como "por si mismo”, y maiomai, que significa

"lanzar". Segun esta definicion, automatizacion implica la capacidad de "actuar por

cuenta propia’. Para que un sistema funcione de forma autonoma, es fundamental

incorporar tecnologias avanzadas que permitan monitorear y controlar dispositivos y

maguinas sin necesidad de intervencion humana. De esta manera, la automatizacion

optimiza y simplifica los procesos productivos a actuar directamente sobre las

maguinas, utilizando sistemas de mando y control eficientes (p. 16).

En resumen, |a automatizacion se entiende como el uso de sistemas y tecnol ogias para
€jecutar tareas 0 procesos automaticamente, sin intervencién humana directa. Esta capacidad
de operar independientemente se logra mediante € disefio, laimplementacion y el control de

tecnologias que permiten una mayor eficienciay precision en la gjecucion de tareas. De igual



forma, larelacion entre laautomatizacion y e desempefio exportador es directay significativa.
Laeficienciay precision que la automatizacion aporta a los procesos de produccion permiten
alasempresas cumplir con los estandaresinternacionalesy mejorar lacalidad de sus productos.
Esto, a su vez; incrementa la competitividad en los mercados globales, facilitando el acceso a
nuevos mercados y la expansion de las exportaciones. La capacidad de operar con costos
menores y mayor consistencia en la calidad del producto también contribuye a una mejor
rentabilidad y sostenibilidad de |as empresas exportadoras.

c) Dimensién 3: Velocidad

Seguin Skryius (2015), citado en Mora (2020), lavelocidad se define como |a capacidad
para disponer de informacion dentro de un lapso especifico. De manera complementaria,
Garzon (2015) interpreta este concepto como un proceso que sistematiza la recoleccion de
datos, destacando que este procedimiento esta orientado a depurar y organizar la totalidad de
la informacion. Una vez recolectada, esta informacion se destina a la toma de decisiones y,
aquella que no sea utilizada de inmediato, es almacenada para su analisis posterior. Es crucial
gue las organizaciones posean datos vinculados tanto a su entorno como a sus intereses
estratégicos, ya que esto les permite mantenerse aerta frente a nuevas oportunidades
comerciales 0 anticiparse a posibles riesgos.

Por otro lado, Mayer-Schonberger y Ramge (2018) en su libro "Reinventing Capitalism
in the Age of Big Data", subrayan que la velocidad de procesamiento de datos es crucial para
obtener insights en tiempo real y meorar la toma de decisiones empresariales. Ellos
argumentan que la velocidad no solo depende del hardware, sino también de la eficiencia de
los algoritmosy la arquitecturadel sistema.

Sumado a ello, Gadepelly, et a. (2019) destacan la importancia de la velocidad de
procesamiento de datos para el andlisis en tiempo real y cOmo las nuevas tecnologias estéan

abordando este desafio.



Por |o tanto, lavel ocidad de procesamiento de datos es crucial para obtener informacion
relevante en tiempo real, mejorando |a toma de decisiones empresariales y permitiendo alas
organizaciones identificar oportunidades y responder a amenazas. Este factor facilita a las
empresas exportadoras reaccionar répidamente a las fluctuaciones del mercado, gustar
estrategiasy optimizar operaciones|ogisticas. Lainformacion rapiday precisasobretendencias
de demanda, condiciones del mercado y eficiencia de la cadena de suministro permite a las
empresas exportadoras tomar decisiones informadas que meoran su competitividad y
rendimiento en el mercado internacional.

d) Dimension 4: Relacion con respecto al apoyo a la toma de decisiones

Bravo et al. (2018) afirman que e acto de tomar decisiones implica escoger entre
diversas opciones, lo cual se clasificacomo un proceso estratégico de planificacion (p. 47). En
el contexto empresarial, la efectividad de estas decisiones estainfluenciada por lacalidad de la
informacion, ya gque esta dirige alas organizaciones hacia un desempefio superior y unamayor
competitividad en € entorno del mercado.

Ademas, Bravo et al. (2018) enfatizan que “la informacion, en la actualidad, se
considera un recurso estratégico esencial para las organizaciones. Tener acceso ainformacion
pertinente permite tomar decisiones mas informadas y acertadas” (p. 46). Esto pone en
evidencia la importancia de contar con datos valiosos que ayuden a optimizar la direccion
estratégica. Sin embargo, disponer de informacion de calidad no basta; su valor depende de las
habilidades de quienesla analizan y la utilizan para respaldar decisiones informadas.

Por otro lado, Rodriguez y LoOpez (2020) sefiadlan que, dentro del ambito de la
Inteligencia Comercial, ladimension relacionada con latoma de decisiones se asociaa empleo
de herramientas y sistemas especiaizados, como € CRM, para gestionar las relaciones con
clientes y socios comerciales. Estas herramientas permiten recolectar y analizar datos sobre

interacciones 'y comportamientos de los clientes, facilitando decisiones mejor fundamentadas.



Al proporcionar unavision integral de las dinamicas de los clientes, estas herramientas ayudan
alas empresas a predecir tendencias del mercado y gjustar sus estrategias comerciales deforma
anticipaday proactiva.

Lossistemas de InteligenciaComercial, como las herramientas de gestion de rel aciones
con €l cliente (CRM), facilitan latoma de decisiones a proporcionar unavision integral de las
interacciones y comportamientos de clientes y socios comerciales. Estos sistemas permiten
recopilar y analizar datos estratégicos, mejorando la precision y efectividad de |as decisiones
empresariales. La informacion precisa es esencial para planificar y seleccionar el mejor curso
de accidn, lo que optimiza el desempefio en un mercado competitivo.

Latoma de decisiones informadas, apoyada por sistemas de Inteligencia Comercial, es
crucial para el desempefio exportador de las empresas. Al anticipar tendencias del mercado y
adaptar estrategias comerciales de manera proactiva, las empresas mejoran su competitividad
internacional, respondiendo agilmente a oportunidades y amenazas del mercado global y
optimizando sus operaciones logisticas. Esto mejora su capacidad para satisfacer la demanda
internacional y fortalecer su posicién competitiva en exportaciones

€) Dimension 5: Nivel de madurez de la Inteligencia Comercial

El modelo de madurez propuesto por Gartner, también conocido como modelo de
madurez parala gestion del rendimiento y Bl, identifica tres areas esenciales: 10s procesos, la
tecnologia y las personas. Este enfoque clasifica cinco niveles de madurez, que son:
inconsciente, tactico, enfocado, estratégico y penetrante. Dicho model o se caracteriza por dar
prioridad alos procesos y adoptar un enfogue menos técnico

- En € nivel denominado inconsciente, las organizaciones carecen de organizacion

en la gestion de lainformacion. Los indicadores suelen ser confusos y no cuentan

con coherencia interpretativa, 10 que evidencia un uso deficiente de las TIC y la



ausencia de herramientas de evaluacion en |os departamentos. Esta situacion reflgja
un ambiente de trabajo desordenado (Hribar, 2010, citado en Mora, 2020).

Por otro lado, en € nivel tactico, las empresas comienzan a invertir en tecnologias
y emplear indicadores departamental es de desempefio. Sin embargo, lainformacion
sigue fragmentada en “silos” organizacionales, lo que dificulta la integracion y
limita el acceso de los usuarios menos especializados a herramientas tecnol 6gicas
avanzadas (Hribar, 2010, citado en Mora, 2020).

El nived de enfoque introduce transformaciones en las organizaciones al
implementar sistemas como dashboards, que, aunque no Sse encuentran
completamente integrados, mejoran las decisiones funcionales. Este nivel se centra
en aumentar la eficiencia de los procesos, priorizando la capacitacion y las
inversiones orientadas a acanzar mayores niveles de productividad en las
operaciones (Hribar, 2010, citado en Mora, 2020).

En e nivel estratégico, las empresas adoptan tecnologias avanzadas, como
algoritmos para mineria de datos, capaces de procesar grandes volumenes de
informacion de manera eficiente. Este nivel destaca por permitir a las
organizaciones mantener un control constante sobre la calidad de los datosy tomar
decisiones informadas basadas en métricas confiables y precisas (Hribar, 2010,
citado en Mora, 2020).

Finalmente, €l nivel penetrante transforma la cultura organizacional a integrar por
completo los procesos de toma de decisiones con las alianzas estratégicas entre
proveedores y clientes. Esto proporciona acceso directo a datos estratégicos,
promoviendo la creacion de ventagjas competitivasy e aumento del valor agregado

(Hribar, 2010, citado en Mora, 2020).



En conclusion, € nivel de madurez de la inteligencia comercial guarda una relacion
directa con e desempefio exportador. A medida gue las organizaciones avanzan en los niveles
de madurez, mejoran su capacidad de recopilar, procesar y utilizar informacion de manera
efectiva, 10 que facilita decisiones estratégicas confiables. Este avance permite anticipar
tendencias del mercado, optimizar las operaciones logisticasy establecer alianzas estratégicas,
fortaleciendo la competitividad internacional .

2.2.2. Desempefio exportador

2.2.2.1. Definicion

El desempefio exportador ha pasado de centrarse Unicamente en aspectos cuantitativos,
como ingresos y volumen de exportaciones, a considerar dimensiones mas estratégicas y
cudlitativas. Actuamente, no solo se mide por los resultados financieros, sino también por la
capacidad de las empresas para cumplir objetivos estratégicos en mercados internacionales,
incluyendo €l posicionamiento de su marca y la expansion de su participacion en dichos
mercados (Sousa et al., 2018). Estudios recientes subrayan la relevancia de factores como la
adaptabilidad empresarial y €l aprovechamiento de herramientas deinteligenciacomercial, que
permiten obtener informacién valiosa y tomar decisiones informadas, impactando
positivamente en e rendimiento exportador (Arguello, 2017; Cavusgil & Knight, 2020). Esta
evolucion reflgia una comprension més integral del éxito en mercados globales, destacando la
interconexion entre innovacion, inteligencia comercia y adaptabilidad.

El desempefio internacional, segiin Parente y Macias (2020), puede clasificarse en dos
enfoques tradicionales: financiero y estratégico. Desde la perspectiva financiera, se asocia con
la obtencion de metas econdmicas tanto a corto como a largo plazo, integrando indicadores
como crecimiento, rentabilidad y sostenibilidad, evaluados en términos de valor y volumen.
Por otro lado, € enfoque estratégico adopta una vision multidimensional que engloba

elementos econdmicosy financieros junto con métricas como ventas, utilidadesy participacion



de mercado. Asimismo, aspectos como la calidad de los productos y la experiencia acumulada
en mercados internacionales son considerados elementos cruciales para lograr una posicion
competitiva (Parente y Macias, 2020).

2.2.2.2. Importancia

Segun Madsen (1998), citado por Horta, Silveira 'y Francia (2020), a evaluar los
resultados, se evidencid que los gerentes responsables de |as exportaciones no contaban con
una definicion clara sobre la forma de medir e desempefio exportador de sus empresas. Esto
denotaba lafalta de criterios uniformesy estandarizados que pudieran ser aplicados de manera
consi stente en distintas organi zaciones. Aunque establ ecer esta medicion se percibia como una
tarea "imposible”, los gerentes subrayaron la relevancia de evaluar €l desempefio exportador,
reconociendo que este constituye un indicador clave y esencial para respaldar decisiones
estratégicas.

Nguyen (2000) resaltd que las exportaciones tienen un rol esencial en el desarrollo
econdémico de los paises, tanto en aguellos que estan en proceso de crecimiento como en los
gue ya han alcanzado un nivel mas avanzado. Este efecto se atribuye a las importantes
contribuciones que e comercio internacional genera tanto a nivel macroeconémico como
mi croeconomico

2.2.2.3. Caracteristicas

Kabagambe et a. (2012) resatan que las cualidades del desempefio exportador estan
asociadas tanto con las empresas como con los paises en los que estas desarrollan sus
actividades. Asimismo, Ura (2009), citado por Kabagambe et a. (2012), enfatiza que las
repercusiones a nivel nacional se relacionan con € incremento de reservas monetarias
provenientes del comercio exterior, la promocion de una mayor eficiencia productiva 'y €
incremento de | os indices de empleo, el ementos que contribuyen al crecimiento econdmico del

pais.



Por otro lado, desde una perspectiva empresarial, Lu y Beamish (2001), citados en
Kabagambe et al. (2012), destacan como aspectos clave la optimizacion en la gestion de
recursos y la capacidad productiva, el aumento en e rendimiento financiero, asi como el
fortalecimiento de una ventgja competitiva. Ademas, subrayan que todos estos elementos
conforman una base robusta para la formulacion de estrategias de expansion internacional .

2.2.2.4. Factores del desempefio exportador

Gonzales (2019) sefiala que a examinar el desempefio exportador de una organizacion,
las variables mas relevantes estén relacionadas con una perspectiva innovadora aplicada al
desarrollo de productos. Estas variables abarcan areas como lainnovacion en los procesos, €l
marketing y laestructura organizativa de laempresa. En este sentido, destaca quelainnovacion
gjerce un impacto considerable en el desempefio exportador, especialmente en lo referente a
los bienes desarrollados por la compafiia.

Por su parte, Chen et a. (2016) identifican como factores internos dentro de laempresa
aquellos que incluyen estrategias de marketing de exportacion, caracteristicas y capacidades
empresariales, asi como aspectos vinculados a la gestion. Ademés, |os autores apuntan que
estos elementos pueden dividirse en caracteristicas de tipo industria y en factores especificos
del entorno del pais.

Ibarraet a. (2017) plantean que € rendimiento exportador de unaempresa, sinimportar
su tamafio, estainfluenciado por diversos factores clave. Entre estos se encuentran el precio, la
calidad del producto, la capacidad del equipo de trabajo y la situacion financiera, los cuales
desempefian un papel fundamental en la generacion de transformaciones tanto a nivel interno
como externo dentro de |a organizacion.

2.2.2.5. Indicadores del comportamiento exportador



La cuota de mercado evalUa las exportaciones realizadas por un sector en particular,
ademés de considerar |as importaciones globales que lleva a cabo un pais. Este indicador esta
vinculado al nivel de competitividad alcanzado por €l pais en cuestion (Monreal, 2009).

Por otro lado, la aportacion analiza las exportaciones globales de un pais, destacando la
relevanciay conexion de estas con las industrias exportadoras del pais (Monreal, 2009).

Este indicador también facilita la identificacion de cambios en las dindmicas
comerciales, o que permite sefidar oportunidades de diversificacion de mercado (Monred,
2009).

La contribucion sectorial, que analiza el comportamiento de |as importaciones totales,
proporcionainformacién sobre la actividad global dentro del comercio internacional. Monreal
(2009) explica que “es posible que las exportaciones de un sector aumenten al tiempo que
decrece su participacion en e comercio mundial, 1o que indica una situacion en la que €
comercio de otros productos crecid a un ritmo mas rapido” (p. 196).

Finalmente, el indicador de especializacion evallala estructura exportadora de un pais
en relacion con el comercio global. Segun Monreal (2009), este indicador “mide si las
exportaciones de un pais estan relacionadas con € mismo sector en e comercio global” (p.
196).

2.2.2.6. Teoriasrelacionadas al Desempefio Exportador

El marco conceptua de las teorias de internacionalizacion gradua de Cavusgil y €
modelo Uppsala permiten comprender de manera detallada como las compariias exportadoras
de productos de al paca en Junin pueden incrementar su desempefio en el ambito internacional.
Este modelo sugiere que la expansion hacia mercados extranjeros debe realizarse a través de
etapas progresivas, reduciendo asi tanto la incertidumbre como los riesgos, a medida que las
empresas adquieren experienciay mayor conocimiento de los mercados globales. Este enfoque

fomenta la planificacion y la organizacion en la internacionalizacion, posibilitando que las



empresas estructuren su proceso de expansion mediante un uso eficiente de sus recursos y
capacidades, 10 que, a su vez, favorece la mejora continua en sus operaciones y estrategias
internacional es.

El modelo Uppsala, por otro lado, enfatiza la integracion y la aplicacion de
conoci mientos especificos de mercados internacional es, en conjunto con un compromiso solido
en la asignacion de recursos. Este enfoque dindmico y evolutivo permite a las empresas de
alpaca en Junin gustar sus productos y servicios de manera efectiva para satisfacer las
demandas y preferencias de los mercados locales en € extranjero. Como resultado, logran
mejorar su competitividad en estos mercados.

Lareduccion delaincertidumbrey lamitigacion delos riesgos asociados con el proceso
de internacionalizacion capacitan a estas empresas para tomar decisiones estratégicas mejor
fundamentadas. Ademas, la inversion paulatina en areas clave como empleados, capita y
tecnologia refuerza su presencia en los mercados internacionales. Adicionalmente, las
capacidades dinamicas como lainnovacion y la habilidad de adaptarse a entornos cambiantes
ofrecen a estas empresas la posibilidad de identificar y aprovechar nuevas oportunidades, o
gue contribuye significativamente a optimizar su rendimiento exportador.

a) Teoria dela internacionalizacion gradual

La teoria de la internacionalizacion gradual, segun Cavusgil (1980) como se citd en
Leonidou y Katsikeas (2019), plantea que las empresas se internacionalizan a través de un
proceso secuencial de etapas. Este modelo sugiere que las empresas inician su expansion
internacional con la exploracion de oportunidades de exportacion, progresan a la exportacion
inicial, luego ala exportacion activay finalmente a una internacionalizacion avanzada. Cada
etapa representa un mayor compromiso y la asignacion de més recursos a las actividades
internacionales (Cavusgil & Knight, 2020).

- Caracteristicas



Secuenciaidad: Lainternacionalizacion ocurre en una serie de etapas que las empresas
deben atravesar gradualmente (Leonidou & Katsikeas, 2019).

Compromiso Progresivo: Cada etapa implica un mayor compromiso de recursos y
capacidades hacialas actividades internacionales (Cavusgil & Knight, 2020).

Reduccion de Incertidumbre: El proceso gradua permite a las empresas reducir la
incertidumbre y los riesgos asociados con la internacionalizacion a medida que adquieren
experienciay conocimiento del mercado extranjero (Cavusgil & Knight, 2020).

Adaptacion y Aprendizaje: La empresa aprende y se adapta continuamente en cada
etapa, mejorando sus estrategias y operaciones internacionales (Leonidou & Katsikeas, 2019).

- Pasos

Exploracion de Oportunidades de Exportacion: Las empresas comienzan evaluando |os
mercados potenciales y oportunidades de exportacion de manera ocasional y con bgo
compromiso de recursos (Cavusgil & Knight, 2020).

Exportacion Inicial: Las empresas empiezan a realizar exportaciones esporadicas,
estableciendo una base inicial en mercados extranjeros (Leonidou & Katsikeas, 2019).

Exportacion Activas A medida que las empresas ganan confianza 'y conocimiento del
mercado, aumentan sus actividades de exportacion de maneraregular y sistemética (Cavusgil
& Knight, 2020).

Internacionalizacion Avanzada: L as empresas establecen una presencia mas robusta en
los mercados extranjeros, a menudo abriendo subsidiarias o fabricas; y dedicando recursos
significativos a sus operaciones internacionales (Cavusgil & Knight, 2020).

En conclusion, lateoria de la internacionalizacion gradual plantea que las empresas se
internacionalizan a través de un proceso secuencia de etapas. Este modelo sugiere que, las
empresas inician su expansion internacional con la exploracion de oportunidades de

exportacion, progresan a la exportacion inicial, luego a la exportacion activa y finalmente a



una internacionalizacion avanzada. Cada etapa representa un mayor compromiso y la
asignacion de mas recursos a las actividades internacionales. Este proceso secuencia permite
alas empresas mejorar su desempefio exportador através de una serie de caracteristicas clave:
la secuencialidad asegura un avance ordenado y planificado en los mercados extranjeros, €
compromiso progresivo implica un aumento constante en la dedicacion de recursos y
capacidades, la reduccion de incertidumbre minimiza los riesgos a medida que se adquiere
experienciay conocimiento, y laadaptaciony aprendizaje continuo perfeccionan las estrategias
y operaciones internacionales. Al seguir estos pasos, desde la exploracion inicial hasta la
internacionalizacion avanzada, las empresas pueden optimizar su rendimiento en e mercado
internacional, estableciendo una base soliday expandiendo su presencia de manera efectiva 'y
sostenida.

b) Teoria del Modelo UPSALA

El modelo Uppsala se centraen laobtencion, integracion y aplicacion del conocimiento
sobre los mercados internacionales, asi como en el incremento progresivo del compromisoy la
asignacion de recursos a dichos mercados. Este proceso es descrito como evol utivo, dindmico

y ciclico (Merubia, 2019).



Figura 22
Diagrama de sendero de internacionalizacion por medio del método UPPSALA
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El modelo Uppsala, tal como se describe, pone énfasis en la integracion, adquisicion y
aplicacion del conocimiento especifico sobre mercados globales. Este enfoque se caracteriza
por un compromiso paulatino y el uso progresivo de recursos en mercados internacionales, 1o
gue permite a las empresas adaptar sus estrategias a las demandas locales y meorar su
competitividad anivel global.

La reduccion de los riesgos y la incertidumbre que acompafia a proceso de
internacionalizacion, permite a las empresas tomar decisiones mas acertadas y estratégicas.
Este enfoque, ademas, prioriza € desarrollo de recursos y capacidades dindmicas como la

innovacion y la adaptabilidad ante los constantes cambios en el entorno. Lainversion gradua



en infraestructura, maquinaria y capital humano también contribuye significativamente a
reforzar |a presencia de la empresa en mercados i nternacional es.

En conjunto, la implementacion de estas estrategias, basadas en los principios del
modelo Uppsala, permite a las organizaciones mangjar su expansion internacional de manera
ordenaday eficaz, mejorando su desempefio en exportaciones y asegurando su sostenibilidad
en entornos comerciales complgosy en constante evolucion.

2.2.2.7. Dimensiones del Desempefio Exportador

Respecto al Desempefio Exportador, Horta (2015) lo concibe como un concepto
multidimensional con enfoques financieros, estratégicos y actitudinales. Los resultados
financieros y econdmicos incluyen ventas y rentabilidad exportadora, esenciales para medir el
exito econdémico. Los resultados estratégicos consideran la competitividad y la cuota de
mercado, evaluando la consolidacion en e ambito internacional. Finalmente, |as actitudes hacia
el rendimiento exportador miden la percepcion de éxito y satisfaccion de los directivos, un
aspecto subjetivo pero importante en € desempefio exportador.

Figura 23

Conceptualizacion de las dimensiones del desempefio exportador
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a) Dimension 1. Resultados financierosy econémicos

Katsikeas et al. (2000), como se menciona en Gonzales (2019), explican que la
capacidad de las empresas para cumplir sus objetivos de exportacion se mide através
de ventas, rentabilidad y contribucion al mercado, aspectos que reflgjan su rendimiento
global. La rentabilidad, por tanto, es un indicador crucial que permite analizar los
resultados financieros y econdémicos al canzados.

Seguin Lizcano (2004):

La rentabilidad puede definirse como un concepto amplio que abarca multiples

enfoques y proyecciones. Existen variadas perspectivas sobre este término cuando se

relaciona con las empresas. desde una vision econdémica o financiera, hasta una
perspectiva méas integral que incluye factores sociales, culturales y medioambientales.

Estas dimensiones son esenciales para comprender |os impactos positivos o negativos

gue una empresa puede generar en su entorno social o natural. (p. 10)

Por otro lado, Mendez (2011) resalta la importancia de que los administradores
monitoreen regularmente el desempefio de las operaciones de |la empresa. Esta supervision es
clave para garantizar que se cumplan los objetivos establecidos y, en caso contrario,
implementar las acciones correctivas necesarias.

Ademas, ladimension financieradel desempefio exportador consideraladiversificacion
deingresosy lareduccion de riesgos que implicadepender de un Unico mercado. Las empresas
exitosas suelen mangjar una cartera variada de productos y mercados, o que les permite
adaptarse a diferentes condiciones econdmicasy comerciales. También se evalUa la eficiencia
en lagestion de recursosfinancierosy la capacidad empresarial paragenerar valor alargo plazo
mediante actividades de exportacion. En resumen, los resultados financieros y econdémicos
constituyen un indicador clave de sostenibilidad y éxito en las operaciones de exportacion de

unaorganizacion.



b) Dimension 2: Resultados Estratégicos

Laidea de establecer areas claves de resultados no tiene el proposito de demostrar que
pueden establ ecerse objetivos comunes atodas las empresas, sSino mas bien tratar de establecer
una lista maestra que pueda utilizarse como guia para su seleccion. Miller, enuncia entre los
hallazgos de sus investigaciones, que los administradores tienden a dirigir sus esfuerzos hacia
un menor nimero de blancos claves en un periodo dado (Miller, 1966, como se cito en Ibarra,
2019).

Asi mismo, se menciona que parar lograr resultados estratégicos se deben tener en
consideracion objetivos clave en ciertas areas o indicadores de las empresas; para ello Ibarra
propone |os siguientes puntos:

- Rentabilidad o rendimiento de lainversion.

- Posicion o participacion en el mercado.

- Investigacion y desarrollo o innovacion

- Productividad

- Desarrollo personal

- Responsabilidad publica

Estos aspectos, tanto internos como externos de la empresa son buenos indicadores
para medir los resultados estratégicos de | as organizaciones (Ibarra, 2019).

c) Dimension 3: Satisfaccion con e resultado exportador

La dimension "Satisfaccion con € resultado exportador” es un componente
fundamental dentro del concepto més amplio del desempefio exportador de una empresa. Se
refiere ala percepcion que tienen los exportadores respecto a los resultados obtenidos en sus
actividades de exportacion. Esta percepcion abarca diversos aspectos, como € nivel de
cumplimiento de los objetivos de exportacion, larentabilidad de | as operaciones, la penetracion

en nuevos mercados y la aceptacion de los productos o servicios en los mercados de destino.



A lasatisfaccion con € resultado exportador puede entenderse como lamedidaen la
gue las expectativas y metas establecidas en el proceso de exportacion son alcanzadas o
superadas por la empresa. Implica evaluar si 1os ingresos generados, la cuota de mercado
obtenida y otros indicadores financieros y comerciales cumplen con las proyecciones y
expectativas previamente establecidas. Ademas, esta dimension también considera aspectos
cualitativos, como la percepcion de la marcay la reputacion de la empresa en los mercados
internacionales (Horta, 2015).

Por otro lado, la satisfaccion con el resultado exportador no solo se limita a la
obtencion de beneficios econdmicos, sino que también abarcalaconsecucién de otros objetivos
estratégicos y comerciales. Esto incluye aspectos como la diversificacion de mercados, la
ampliacion de la base de clientes, e fortalecimiento de relaciones con socios comercialesy la
adquisicion de conocimiento sobre nuevos segmentos de mercado (Zou et al. 1998, como se
Cito en Baldedn, 2022).

Por lo tanto, la satisfaccion con el resultado exportador es una medida integral que
evalUad éxitoy laefectividad de | as actividades de exportacion de una empresa en funcion de
sus objetivos y expectativas predefinidos.

2.2.3.Definicion de términos basicos

A. Informaciéon: Se define como un conjunto estructurado y sistematico de datos
procesados que permite a las organizaciones tomar decisiones fundamentadas. Este
recurso facilita identificar patrones, proyecciones y tendencias clave que, al ser
analizados, orientan la toma de decisiones criticas para definir la direccion estratégica
de la organizacion.

B. Inteligenciacomercial: Engloba una variedad de actividades enfocadas en el estudio de
tendencias dentro del ambito de los negocios internacionales, con especia énfasis en

exportaciones. Este enfoque recurre a herramientas digitales y sistemas de andlisis de



datos que optimizan la toma de decisiones estratégicas, otorgando a las organizaciones
gue lo emplean una ventaja competitiva Unica frente a otras empresas.

. Toma de decisiones: Este proceso implica seleccionar la meor opcion entre varias
alternativas, generalmente vinculadas a actividades comerciales 0 empresariales. Una
gestion adecuada y €ficiente de esta fase permite que las empresas cumplan sus
objetivos estratégicos y logren un posicionamiento competitivo en e mercado,
alcanzando atos niveles de crecimiento y desarrollo (Bustillo, 2020).

. Trademap: Plataforma tecnoldgica que facilita a individuos y empresas acceder a
informacion relacionada con precios unitarios, subpartidas arancelarias, estadisticas
comerciales, asi como exoneraciones y rebajas fiscales. Este sistema contribuye a que
los usuarios vinculados a comercio internacional tomen decisiones estratégicas mas
eficaces dentro de sus procesos de internacionalizacion.

. Ventgjacompetitiva: Serefiere ala caracteristica distintiva de una empresa o individuo
en relacion con su actividad econdmica. Seguin Porter (1996), factores como la calidad,
la exclusividad o la singularidad del producto o servicio constituyen elementos
diferenciadores que fortalecen la posicién de una organizacion en su sector respecto a
los competidores.

Desempefio exportador: Hace referenciaa conjunto de resultados al canzados por una
empresa a llevar a cabo actividades de exportacion durante un periodo definido. Para
medir este indicador, se emplean variables como €l volumen de exportaciones, los
niveles de empleo generados, ladiversidad de productos exportadosy la continuidad en
los mercados externos.

. Internacionalizacion empresarial: Este proceso abarcalas estrategias adoptadas por una
empresa para insertar sus productos o servicios en mercados internacionales. Incluye

actividades orientadas aexpandir su presenciaexterior, integrando aspectos productivos



y comerciales con € objetivo de consolidar un posicionamiento competitivo en €l
mercado global.

. Comercio justo: Este model o promueve practicas comercia es basadas en €l respeto por
los derechos humanos, |a sostenibilidad ambiental y la equidad econdmica. A través de
iniciativas como la eliminacion del trabajo forzoso y la implementacion de precios
justos, busca fortalecer una gestion responsable que valore la diversidad cultural y los
derechos laborales

Patron de Internacionalizacion: Este concepto se refiere a las condiciones necesarias
para que se lleve a cabo un proceso de internacionalizacion. Esto implicala alineacion
delas caracteristicas delos mercados | ocal es e internacional es con una gestion adaptada
a las exigencias externas y operaciones con parametros similares, considerando
diversos factores clave para su implementacion.

Dinamismo exportador: Este término describe un modelo que analiza las ventas
internacionalesy su relacion con e crecimiento de las exportaciones de un pais. Sirve
como indicador para evaluar tanto € volumen como e desarrollo de dichas
exportaciones.

. Competitividad: Hace referencia a la capacidad de una organizacion o nacion para
generar mayor valor en comparacion con sus competidores internacionales. Este
concepto no solo mide & crecimiento econdmico, sino también evalla e rendimiento
organizacional considerando aspectos financieros y no financieros. Factores como la
innovacion y la eficiencia operativa son cruciales para determinar su posicion en €
mercado global.

. Prendas de Alpaca: Se definen como textiles producidos con la fibra natural de la
alpaca, reconocida por su suavidad, durabilidad y propiedades térmicas. Esta fibra es

utilizada en una amplia variedad de productos como bufandas, guantes y abrigos,



destacando por su capacidad de ofrecer productos de alto valor agregado en los
mercados internacional es.

. Desarrollo de productos: Este proceso estratégico busca identificar y satisfacer las
necesidades cambiantes del mercado mediante la innovacion tecnoldgica, la
optimizacion de costos y la diferenciacion de productos. Este enfoque garantiza la
competitividad empresarial en € contexto global.

. Andlisis de riesgos comerciales. Este andlisis abarca la identificacion y gestion de
riesgos financieros, legales y de mercado asociados con operaciones comerciales. Su
propésito es minimizar el impacto de dichos riesgos en la sostenibilidad de las
empresas.

. Tendencias del mercado internacional: Son los patrones y cambios observados en €l
comportamiento del mercado global, incluyendo factores como la fluctuacion
econdémica, las innovaciones tecnoldgicas y las transformaciones culturales. Estas

tendencias son determinantes para formular estrategias empresariales efectivas.



CAPITULO III:
HIPOTESISY VARIABLES
3.1. Hipotesis

Seguin Bernal (2016), "una hipotesis se define como una propuesta preliminar o posible
solucion a problema planteado en una investigacion; por consiguiente, e investigador debe
orientar su labor hacia la comprobacién de dicha hipétesis o presuncion™ (p. 184). En este
marco, las afirmaciones realizadas de forma anticipada estén incluidas en el concepto de
hipétesis, 1as cual es requieren ser sometidas a un proceso riguroso de validacion.

3.1.1.Hipdtesis General

La inteligencia comercial se relaciona de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de prendas de alpaca de la region Junin,
ano 2023.

3.1.2.Hipdtesis Especificas

H1: La inteligencia comercial se relaciona directa y significativamente con los
resultados financieros de las empresas productoras y exportadoras de prendas de alpaca de la
region Junin, afo 2023.

H2: La inteligencia comercial se relaciona directa y significativamente con los
resultados estratégicos de las empresas productoras y exportadoras de prendas de alpaca de la
region Junin, afo 2023.

H3: La inteligencia comercia se relaciona directa y significativamente con la
satisfaccion del resultado exportador de las empresas productoras y exportadoras de prendas
de alpaca de la region Junin, afio 2023.

3.2.  ldentificacion delasvariables
Segun Hernandez y Mendoza (2018), una variable se define como una caracteristica o

concepto que puede experimentar modificaciones y cuya variacion es susceptible de ser



observada o medida (p. 125). De manera complementaria, Villasisy Miranda (2016) explican
gue las variables representan cualquier elemento que pueda cuantificarse, siendo la
informacion recopilada o los datos obtenidos el fundamento para responder a las preguntas de
investigacion (p. 304). Por €llo, las variables son componentes esenciales del problema
investigado, ya que deben ser medidos, comparados y analizados, dado que estan asociadas a
unarelacion causal que necesita ser verificada en € desarrollo del estudio.

En este contexto, Baena (2017) describe | as variabl es como instrumentos analiticos que
estructuran las categorias y e nivel manifiesto de la realidad, diferenciandose en
independientes y dependientes (p. 93). La variable independiente (X) se caracteriza como
aquellacualidad o atributo que actiiacomo causadel fendmeno en estudio y que € investigador
no puede alterar, mientras que la variable dependiente (y) presenta valores o modalidades que
son afectados por |as variaciones en la variable independiente (Baena, 2017, p. 93).

En el marco de estainvestigacion, lavariable I, denominada inteligencia comercia, se
concibe segun Bassat (2011) como € conjunto de acciones gecutadas por una organizacion
para explorar € mercado, identificando variables relacionadas con actitudes o
comportamientos, incluidas tendencias tanto locales como internacionales. Esta informacion
es procesada para convertirse en herramientas que apoyen latoma de decisiones estratégicas.

Por su parte, la variable 11, que corresponde a desempefio exportador, se define de
acuerdo con Parente y Macias (2020) como los resultados derivados de | as ventas, utilidades,
crecimiento y participacion en el mercado. Asimismo, contempla aspectos como la calidad del
producto y la experiencia acumulada en €l ambito internacional (p. 925).

En este estudio, |as dimensiones de inteligenciacomercia y desempefio exportador han
sido denominadas como "variable " y "variable 11" respectivamente, con €l objetivo de destacar
la relacion existente entre ambas. Este enfoque subraya la importancia de evidenciar la

interacciony lainfluenciamutua entre lastecnol ogias digitales y € fortalecimiento de laoferta



exportable. Al optar por términos como "variable 1" y "variable I1", en lugar de "variable
independiente” y "variable dependiente”, se promueve unavision més integral, que enfatizala
bidireccionalidad en su interaccion. De este modo, € analisis adopta un enfoque dinamico y
completo para evaluar la conexion entre estas variables en el contexto de lainvestigacion.
3.3. Operacionalizacion delasVariables

Segun Bernal (2016), “operacionalizar una variable implica convertirla en indicadores,
es decir, transformar los conceptos hipotéticos en unidades medibles” (p. 188). Por su parte,
Hernandez y Mendoza (2018) sostienen que el procedimiento mediante e cua se
operacionalizan las variables resulta esencia para definir el método adecuado que permita
medirlas, siendo este un paso crucial para redizar inferencias a partir de los datos obtenidos.
Conforme alo anteriormente sefialado, se presenta a continuacion la matriz correspondiente a

la operacionalizacion de las variables.



Tabla?2

Cuadro de operacionalizacion dela Variable |

Variablel Definicion Definicién operacional . . Indicadores items Escalade
Dimensiones Instrumento L
conceptual medicion
Fuente de datos interna/externa 1
proceso sisteméatico Con e propésito de D1 Acceso universal adatos 2
de recoleccion, identificar la relacion Orientacion externa o Porcentaje de datos publicos
andlisisy gestion de existente  entre  la interna Frecuencia de actualizacion de datos internos.
informacion inteligencia comercial y Nivel de confidenciaidad de los datos
relevante sobre d desempefio
entorno empresarial, exportador de las Porcentaje de procesos automati zado. 3 ESCALA
incluyendo  datos empresas que Tiempo medio de respuesta. 4 LIKERT
sobre el mercado, la  comercidlizan  prendas D2 Eficienciadel proceso de extraccion dedatos. &
competencia, los de alpaca en la regién A S Porcentsje de  informes  generados Muy poco o nada
. ; ~ utomatizacion " N ()]
clientes, las Junin durante e afio automaticamente. Cuestionario de Poco
tendencias 2023, se  recopild encuesta 3
econémicas y informacién empleando Regular
Inteligencia  tecnoldgicas, entre escalas de medicion que Tiempo de procesamiento de datos. 6 4
Comercial otros aspectos. Este abarcan ambas D3 Frecuencia de actuaizacion de informes. 7 Bastante
proceso tiene como variables. inteligencia Velocidad Tiempo de respuesta a cambios del mercado. 8 (5
objetivo comercia y desempefio Latencia en laentrega de informacion Totalmente
proporcionar a las exportador. La
organizaciones una informacion se obtuvo Precision de las predicciones. 9
comprension mediante cuestionarios D4 Impacto en los resultados empresariales 10
profunda de su disefiados Toma de decisiones Nivel de satisfaccion del usuario final . 1
entorno comercial, especificamente  para Tiempo de toma de decisiones.
permitiéndoles este estudio, dirigidos a
tomar  decisiones las empresas incluidas Capacidad de recopilacion de datos.
estratégicas en la muestra D5 Andlisis Qe datos. 12
fun_dz_amentadas y seleccionada. Nivel de madurez de Tecn_ql ogiay herr_arnlentas. 13
anticipar laInteligencia Gestion del cambio.
idades .
oportuni y Comercid

amenazas en €
mercado.

Nota. La tabla, muestra la variable |, su definicion conceptual, su definicion operacional, sus dimensiones y sus indicadores, utilizados en la
investigacion. Elaboracion propia, acorde al contexto.



Tabla3

Cuadro de operacionalizaciéon de la Variable |1

Variablell Definicién conceptual Definicion operacional . . Indicadores items Escala de
Dimensiones Instrumento s,
medicion
Es e conjunto de Se enfoca en medir la Ventas de exportacion 14
elementos que corrdlacion entre la Crecimiento exportador
permiten identificar inteligencia comercia y D1 Intensidad exportadora 15 ESCALA
la relacion existente € desempefio Participacién en € mercado 16 LIKERT
entre la inteligencia exportador a través de Resultados financieros Medidas de rentabilidad
comercial 'y e datos obtenidos durante Desempefio  econdmico en  mercados 17 1
desempefio el periodo establecido. internacionales
exportador, en La informacion 18 Muy poco o nada
funcién del  recopilada se andizo
L . o D2 19 )]
Desempefio crecimiento de las utilizando técnicas Cumplimiento de los objetives estrat&gicos
Exportador ~ €portaciones  de estadisticas y Resultados Du P | J&;lv e 20 Cuestionario de Poco
prendas de alpaca cuestionarios estratégicos ESempeno en la comercializacion encuesta
durante el afio 2023.  estructurados en escala ©)
Este desempefio tipo Likert, aplicados a
considera una muestra Regular
indicadores  clave representativa  de Percepcion de los directivos sobre o 2% )
como los ingresos empresas selecqonadas D3 comportamiento exportador. 2
ngntie(r:?s;)c?én o le? dentro del estudio . Satisfaccion de los Satisfaccion con desempefio exportador. Bastante
mercado, la resultados ®)
sostenibilidad a
Totalmente

largo plazo y la
mejora de los
procesos operativos.

Nota. La tabla, muestra la variable |, su definicion conceptual, su definicion operacional, sus dimensiones y sus indicadores, utilizados en la
investigacion. Elaboracion propia, acorde al contexto.



CAPITULO VI:
METODOLOGIA
4.1. Enfoque

Hernandez y Mendoza (2018) destacan que los enfoques cuantitativo, cualitativo y
mixto son alternativas igualmente valiosas para abordar problemas de investigacion, aunque
los métodos mas efectivos para generar conocimiento han sido aquellos que se aplican
correctamente. Bernal (2016) describe e enfoque cuantitativo como "la medicion de
caracteristicas de fendmenos sociales’, 1o cual derivaen un marco conceptual organizado. Este
enfoque busca establ ecer rel aciones entre variables mediante un analisis deductivo, priorizando
laformulacion de hipotesisy lavalidacion de teorias através de datos objetivos y estadisticos.
Segun Hernandez y Mendoza (2018), su finalidad es describir y predecir fendmenos mediante
la identificacion de patrones y relaciones causales, utilizando herramientas estadisticas para
analizar datos recopilados y generar resultados que puedan generalizarse.

Por otro lado, Sanchez (2019) resalta que € enfoque cualitativo "se basa en evidencias
orientadas a describir y comprender profundamente e fendmeno”, aplicando métodos y
técnicas que emergen de fundamentos epistemol 6gicos. Bernal (2016) afade que este enfoque
no busca medir ni generaizar, sino profundizar en casos especificos, comprendiendo €l
fendmeno desde sus caracteristicas esenciales. Este enfoque no se centra en cuantificar, sino
en interpretar y analizar |os elementos sociales o naturales bajo estudio.

En esta investigacion se optd por e enfoque cuantitativo, ya que permitié evaluar de
manera objetiva las variables "inteligencia comercial" y "desempefio exportador” mediante el
uso de cuestionarios estructurados. Esto facilitd la recoleccion de datos precisos y
cuantificables, que fueron posteriormente analizados estadisticamente para determinar la
relacion entre las variables y validar las hipétesis formuladas. Este enfoque se fundamenta en

la medicién de caracteristicas especificas de los fendOmenos sociales, permitiendo formular



postulados sobre las relaciones entre variables, ademas de describir, explicar y predecir los
fendmenos estudiados. L os resultados obtenidos fueron precisos y generalizables, aportando
una base sdlida parainvestigaciones futuras en e campo de estudio.
4.2. Tipodeinvestigacion

El objetivo fundamental de la investigacion aplicada radica en fortalecer €
conocimiento, promoviendo al mismo tiempo la implementacion practica de los saberes
culturales y cientificos, ademas del desarrollo tecnol6gico en favor de la sociedad (Pimienta,
2017, p. 9). Demanerasimilar, Baena (2017) destaca que "lainvestigacion aplicada se focaliza
en €l estudio de un problema con laintencion de implementar soluciones concretas’ (p. 18)

En cuanto ala investigacion bésica, se conoce que “La investigacion se enfoca en la
adquisicion de conocimiento por su propio valor, sin tener en cuenta sus posibles usos
practicos. Su objetivo principa es profundizar en e entendimiento de la realidad (...).”
(Pimienta, 2017, p. 9).

La disminucion de las exportaciones de prendas de lana 'y pelo fino de alpaca en la
region durante |os Ultimos afios presenta una problematica que requiere un andlisis profundo y
tedrico. El tipo de investigacion utilizado en este estudio se caracteriza por ser de naturaleza
basica. Este se centra en ampliar € conocimiento tedrico y cientifico sobre las variables
especificas que influyen en las exportaciones de alpaca, buscando comprender en mayor
profundidad los conceptos y fendmenos subyacentes que podrian estar afectando este sector.
A través de este tipo de investigacion, se pretende obtener una vision mas clara de los factores
tedricos queintervienen en ladinamicadelas exportaciones, sin necesariamente estar orientado
hacia la resolucion inmediata de problemas practicos o la aplicacion directa de los hallazgos
en € corto plazo.

4.3. Nivel deinvestigacion



Lainvestigacion se clasifica en niveles fundamentales que son cruciales de identificar.
Segun Hernandez y Mendoza (2018), se reconocen cuatro niveles en la investigacion
cuantitativa: exploratoria, descriptiva, correlacional y explicativa.

En € nivel exploratorio, como lo sefidla Rios (2017), se busca realizar una primera
aproximacion a un tema poco estudiado o del cual existe escasainformacion disponible, con el
objetivo de sentar |as bases para investigaciones futuras.

Por su parte, € nivel descriptivo, segin Rios (2017), "se define como e segundo nivel
de comprension, cuyo objetivo es descubrir |as caracteristicas, comportamientosy propiedades
del objeto de estudio en contextos presentes o futuros'. Este enfoque también es denominado
"investigacion de pronostico” (p. 81).

El nivel correlacional, de acuerdo con Hernandez y Mendoza (2018, p. 36), "se orienta
aentender el grado de asociacion entre dos 0 mas variables, conceptos, categorias o fendmenos
dentro de un contexto definido”.

Finalmente, e nivel explicativo, como lo describe Rios (2017, p. 81), se centra en
"andlizar las causas de los eventos y fendmenos, explicando €l origen de ciertos
comportamientos a partir de las interacciones entre variables'.

En estainvestigacion se empled un enfoque correlacional, con e propdsito de recol ectar
datos acerca de las variables anadlizadas y realizar mediciones que permitieran identificar la
relacion existente entre ellas.

4.4. Méodosdeinvestigacion

Panta (2017), afirma que la investigacion exige la implementacion de procedimientos
gue sean ordenados, metodicos y bajo control, los cuales se vinculan con los enfoques de
indagacion fundamental es: inductivo y deductivo.

El método inductivo "se fundamenta en la induccion, considerando como punto de

partida la observacion y andlisis de hechos concretos, que son considerados auténticos y



respaldados por laexperienciadirecta’ (Pimienta, 2017, p. 43). En esencia, este enfoque extrae
conclusiones generales a partir de hechos especificos, basados en unavalidacion empirica. Este
método resdlta la relevancia de construir principios generales mediante € andisis de
observaciones concretas, contribuyendo a un conocimiento mas profundo y fundamentado en
larealidad.

En cuanto a método deductivo, este "colabora con la organizacion através del proceso
deductivo, permitiendo obtener afirmaciones o juicios generales desde una o varias premisas
consideradas verdaderas® (Pimienta, 2017, p. 45). De esta manera, se establecen conceptos y
definiciones con €l objetivo de derivar conclusionesy obtener implicaciones’ (Pimienta, 2017,
p. 45). De forma similar, Baena (2017) indica que "el procedimiento deductivo parte de ideas
generalesy se orienta hacia situaciones particulares, sin presentar una problematicainicia” (p.
34).

Parala presente investigacion, se opt6 por aplicar el método deductivo, debido aque se
emplearon procesos que permitieron derivar conclusiones especificas a partir del andlisis de
premisas e hipotesis generales
45. Disefio deinvestigacion

Hernandez y Mendoza (2018) sefiaan que, dentro de la metodologia cuantitativa, se
utilizan disefios que permiten comprobar hipotesis en un contexto particular, ademas de abordar
aspectos exploratorios o descriptivos (p. 150). En este marco, se distinguen dostipos de disefios
no experimentales: € transversal y el longitudinal.

El disefio no experimental transversal, segin Herndndez y Mendoza (2018), se define
“por recolectar datos en un unico momento con el objetivo principal de describir variables en
un grupo determinado, como una muestra o poblacién, y establecer su nivel y caracteristicas

en un momento especifico” (p. 176). Por su parte, Rios (2017) “explica que este disefio se



limita a un periodo breve y concreto parala recopilacion de datos, 10 que restringe €l andisis
de tendencias debido a su enfoque puntual” (p. 85).

En contraste, “el disefio no experimental longitudinal implica la recoleccion de
informacion en diferentes momentos o intervalos, permitiendo evaluar cambios, causas y
efectos relacionados con los fendmenos investigados” (Hernandez y Mendoza, 2018, p. 180).
Rios (2017) *“afiade que este tipo de disefio se centra en el andlisis de tendencias mediante el
estudio de grupos o paneles, 1o que permite una comprension mas profunda de la evolucion
temporal” (p. 85).

En esta investigacion, se optd por un disefio no experimental transversal, € cual
permitio recoger informacion de las empresas exportadoras de prendas de apaca en la region
Junin durante 2023. Este enfoque proporciond una perspectiva inmediata y precisa de las
variables estudiadas, 10 que facilitd el andisis de larelacion entre lainteligencia comercia y
el desempefio exportador. Ademés, esta metodologia resultd Util para capturar la redlidad de
las empresas en € periodo analizado, identificando patrones y relaciones significativas que
sirven como base para decisiones estratégicas y futuros estudios.

4.6. Poblaciony Muestra

4.6.1. Poblacion

Carrasco (2012) define la poblacion como *“el grupo completo de componentes o
unidades de estudio que se encuentran dentro del &rea geogréfica donde se lleva a cabo la
investigacion” (p. 236).

En & contexto de este estudio, se realizd un andisis exhaustivo para identificar y
seleccionar a 20 empresas especializadas en la produccion y exportacion de prendas
confeccionadas con fibra de al paca, ubicadas en laregion de Junin. Este procedimiento incluyo

un examen riguroso de lainformacion recopilada directamente en el campo. Ademas, seresalta



guetodas estas empresas estan registradas como activasen laSUNAT, lo quelas|egitimacomo
parte de la poblacion objeto de andlisis.

En consecuencia, la poblacion considerada en esta investigacion estd compuesta por 20
empresas textiles exportadoras de productos derivados de la alpaca, localizadas en laregion de
Junin.

4.6.2. Muestra

Segun Naupas et a. (2014), la muestra es una porcion o segmento del conjunto total
gue constituye la poblacion, seleccionado mediante distintos métodos, y que representa de
manera significativa a universo completo. Ademas, la muestra permite extrapolar los
resultados del estudio a toda la poblacion analizada. Carrasco (2012) amplia esta definicion
indicando gque la muestra es una fraccion representativa de la poblacion cuyas caracteristicas
esenciales reflgjan con precision su esencia, permitiendo que los resultados obtenidos puedan
generalizarse a resto de la poblacion.

4.6.2.1. Unidad de analisis

Carrasco (2012) definelaunidad de andlisis como cual quier componenteindividual que
forma parte de |a base de datos que constituye la muestray, a su vez, de la poblacién general.
Por consiguiente, en esta investigacion, las empresas exportadoras de prendas de apaca
situadas en laregion de Junin fueron seleccionadas como la unidad de andlisis.

4.6.2.2. Tamaio dela muestra

Carrasco (2012) enfatiza que € tamanio de la muestra debe ser proporcional al de la
poblacion y, simultdneamente, garantizar que sea representativa. De acuerdo con Hernandez y
Mendoza (2018), & muestreo probabilistico sistematico resulta pertinente cuando los
elementos de la poblacion estéan dispuestos en un orden especifico. Este tipo de muestreo sigue
un procedimiento directo y ordenado, guiado por una regla predeterminada, también conocida

como método sisteméti co.



4.6.2.3. Seleccion dela muestra

Carrasco (2012) describe la seleccion de la muestra como uno de los elementos clave
del proceso de investigacion, sefialando que los componentes de la muestra, ya sean unidades
de andlisis 0 e ementos muestrales, deben ser sel eccionados de manera al eatoria para asegurar
gue cada uno tenga las mismas probabilidades de ser incluido. En esta investigacion, debido a
gue la poblacion esta constituida por empresas exportadoras de prendas de alpaca, se aplico un
muestreo censal. Este método abarca todos los elementos de la poblacion en lugar de
seleccionar solo una muestra representativa. Esto resulta adecuado cuando la poblacion total
es manejable en tamafio, proporcionando asi una vision integral de todos los e ementos
relevantes dentro del estudio.

Aplicar unamuestra censal en este caso puede ofrecer ventgas significativas. Al incluir
atodas las empresas exportadoras de prendas de alpaca, se eliminan los riesgos asociados ala
seleccion de una muestra aleatoria, como la posibilidad de no capturar todas las variaciones
presentes en |a poblacién. Este enfoque puede proporcionar datos més completos'y detallados,
lo que es especialmente Util cuando se desearealizar un andlisis exhaustivo y se cuenta con los
recursos necesarios para estudiar toda la poblacion.

Asi mismo, cabe recalcar que la muestra seleccionada para esta investigacion estuvo
compuesta por empresas exportadoras peruanas que se dedican al mismo rubro. Todas estas
empresas tienen al menos 4 afos de experiencia en € mercado; lo cua garantizd una base
solida de conocimientos y practicas en el ambito de las exportacionesy € mercado local. Esta
homogeneidad en la muestra permite un andlisis mas consistente y relevante de los factores

gue afectan su desempefio.



Tabla4

Lista de empresas peruanas productoras y exportadoras de prendas de alpaca de Junin

N.° RAZON SOCIAL RUC DIRECCION
1 ALPACART SA.C. 20568358903 Huancayo
2 PERU TE ABRIGA EIRL 20604662223 El Tambo
3 INDUSTRIA DE SOMBREROS JPE.I.R.L. 20319046331 Huancayo
4 KJANTU COLLECTION SAC 20486250969 Huancayo
5 ARTESANIAS ALPAQUITAY DEL PERU E.I.R.L. 20541300661 Huancayo
6 ALPACA D & CCOMPANY SA.C. 20600057601 Huancayo
7 CLASSIC ALPACA SAC 20522252213 El Tambo
8 GAVILAN URETA GLADYS YANET 10200356352 Junin
9 DAMAZON CM SA.C. 20600531621 Junin
10 MANTARI GROUPSA.C. 20601480990 Huancayo

IMA SUMAC PERU SOCIEDAD COMERCIAL
1 DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 20486864193 Bl Tambo

WANKALPACA SOCIEDAD ANONIMA

12 CERRADA 20602285872 El Tambo
13 ASOCIACION ARTESANAL SUMAK MAKI 20486494591 Huancayo
14 TEXTILERIA HILANAS SOCIEDAD ANONIMA 20568153767 El Tambo

CERRADA

ASOCIACION PERUANA DE LA INDUSTRIA
15 DEL VESTIR Y SERVICIOS AFINES 20606139943 Bl Tambo

PUCUHUAYLA MEJA NORMA EDUVIGES -

16 ARTESANIA TARMERA 10200193607 El Tambo
17 ASOCIACION KUSI WARMA 20349267277 Chupaca
18 HUAYRA PERUVIAN COMPANY SAC 20608154290 El Tambo
19 TEJDOSY CONFECCIONES SABRITEX E.I.LR.L. 20486926211 El Tambo

Nota. Datos tomados de |a base de datos de empresas productoras de prendas de alpaca de la
Region Junin proporcionado por Exportemos.pe

Latabla presentaun listado de 20 empresas dedicadas ala produccién y exportacién de
prendas de apaca ubicadas en la region de Junin. La informacion referente a estas empresas
fue obtenida a través de Exportemos.pe, entidad que mostré disposicién para participar en esta

investigacion. Ademés, se corroboré mediante el portal de la SUNAT la actividad comercial



de cada empresa, o que permitié confirmar €l estado activo de sus operaciones comerciales
reflgadas en latabla.
4.7. Teécnicaseinstrumentos derecoleccion datos

Carrasco (2012) enfatiza la importancia de los instrumentos para recopilar datos,
sefialando que desempefian funciones esenciales y se gjustan tanto a las particularidades del
problema como alos propdésitos establecidos en |os objetivos de lainvestigacion.

4.7.1. Técnicas

Deacuerdo con Bernal (2016), laencuesta constituye una herramientafundamental para
la obtencién de datos mediante preguntas estructuradas disefiadas especificamente para este
fin. En el presente estudio, se aplico la técnica de encuesta con e objetivo de recopilar
informacion sin intervenir o modificar el ambiente [aboral..

4.7.2. Instrumento

Naupas et a. (2014) sefidan que e cuestionario es un instrumento que organiza
preguntas de forma sistematica en un formato definido y esta destinado a validar |as hipotesis
propuestas en la investigacion. Su proposito principal es recolectar datos que permitan
contrastar dichas hipotesis. En este caso, se empled un cuestionario compuesto por 22 items,
distribuidos de la siguiente manera: 13 items correspondieron alas dimensiones de la variable
Inteligencia Comercial, mientras que |os 9 restantes estuvieron asociados a las dimensiones de
la variable Desempefio Exportador.
4.8. Tecnicas estadisticas de andlisis de datos

4.8.1. Confiabilidad

Seguin Carrasco (2012), la confiabilidad se describe como "la capacidad o caracteristica
de un instrumento de medicion que permite generar los mismos resultados a aplicarse una o

mas veces sobre la misma persona o grupo de personas en diferentes momentos* (p. 339).



En este contexto, en la presente investigacion se implemento |a estadistica inferencial
como herramienta para evaluar la hipotesis poblacional y calcular parametros especificos,
como |lo destacan Hernandez y Mendoza (2018). Asimismo, Naupas et al. (2014) subrayan que
la confiabilidad es esencia para determinar lavalidez de los resultados obtenidos.

4.8.1.1. Alfade Cronbach.

Para medir |a confiabilidad de los instrumentos utilizados en € estudio, se aplico la
formula del coeficiente Alfa de Cronbach, que se expresa mateméaticamente de la siguiente

manera

K ( 387
1-—0
st )

Donde:

Y s2: Eslasuma de varianzas de cada item.

5. Eslavarianzadel total defilas (puntgje total de jueces).

K: Es el nimero de preguntas o item.

Este método es ampliamente reconocido como un indicador estadistico que evalta la
consistenciainterna de un conjunto de items en un instrumento de medicion.

4.8.1.2. Analisis de confiablidad Variable |

El resultado de la confiabilidad por e afade Cronbach, a cada uno de losinstrumentos
empleados, evidencio que estos son confiables.

Tablab

Rangos y Magnitudes de Confiabilidad

Intervalo Descripcion
0,53 amenos Confiabilidad nula
0,54a0,59 Confiabilidad baja
0,60 a0,65 Confiable
0,66a0,71 Muy confiable
0,72a0,99 Excelente confiabilidad

1,00 Confiabilidad perfecta




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

Se tomd como muestra a 20 gerentes y administradores pertenecientes a empresas
dedicadas a la exportacién de prendas elaboradas con fibra de alpaca en la regién de Junin,
durante € afio 2023. A este grupo se les aplicd € instrumento previamente disefiado, con €
propdsito de analizar € desarrollo de la variable "Inteligencia comercial” y comprobar la
confiabilidad del mismo.

Tabla6

Confiabilidad ddl instrumento - variable |

Estadisticas defiabilidad
Alfade Cronbach N.° de items
0,968 13

Nota. Elaboracion propia- Aplicacion del instrumento en la muestra.

El coeficiente Alfade Cronbach obtenido en laescalade "gestion de calidad" alcanzaun
valor de 0.943, lo cua indica una confiabilidad sobresaliente conforme a la tabla 5. Este
resultado se justifica porque e coeficiente se sitla en € intervalo de 0.72 a 0.99, lo que
evidencia una elevada consistencia en | as respuestas proporcionadas por |os participantes.
Tabla7

Confiabilidad del instrumento segun items - variable |

Mediadeescalas Varianzadeescala Correlaciontota  Alfade Cronbach

e elementoseha s € elemento se de elementos si el elemento se

suprimido ha suprimido corregida ha suprimido
il 34,0526 149,497 ,845 ,965
i2 33,4211 149,035 ,964 ,963
i3 34,1579 151,807 ,840 ,965
i4 33,4737 157,152 571 971
i5 32,9474 156,275 ,580 ,971
i6 34,3158 150,006 ,940 ,963
i7 33,8421 149,696 ,887 ,964
i8 33,5789 146,702 ,943 ,963
i9 34,0000 144,778 ,853 ,965

i10 33,6842 150,784 ,801 ,966




i11 33,4211 152,702 779 ,967
i12 33,8421 147,251 ,868 ,965

i13 33,5789 150,702 917 ,964
Nota. Elaborado en el software SPSS version 25 a partir de los datos del instrumento.

Al examinar los resultados de confiabilidad por items, se identifico que los elementos i2

e i8 son particularmente relevantes, dado que su diminacion o exclusion afecta
significativamente la confiabilidad general del instrumento.

4.8.1.3. Andlisisde confiablidad Variablel|

Se selecciond un grupo de 20 gerentes y administradores provenientes de empresas
exportadoras de prendas de alpaca ubicadas en la region Junin durante el afio 2023. A este
grupo se les aplicd previamente e instrumento disefiado para evaluar € desarrollo del
"Desemperio exportador" y verificar su confiabilidad.
Tabla8

Confiabilidad ddl instrumento - variable ||

Estadisticas de fiabilidad
Alfade Cronbach N.° de items

0,961 9
Nota. Elaboracion propia- Aplicacion del instrumento en la muestra.

En la escala correspondiente a "desempefio labora”, € coeficiente Alfa de Cronbach,
con un valor de 0.939, reflgja una confiabilidad sobresaliente, segun lo evidenciado en latabla
5. Esto se explica porgue el resultado se encuentra dentro del rango establecido de 0.72 a0.99,
lo cual demuestra una elevada consistencia en las respuestas proporcionadas por los

participantes.



Tabla9

Confiabilidad del instrumento segun items - variable 1

Mediadeescalasi Varianzadeescala Correlaciontota  Alfade Cronbach

e elementoseha s €l elemento se de elementos si e elemento se

suprimido ha suprimido corregida ha suprimido
i01 21,4211 64,813 ,896 ,960
i02 21,1579 61,474 ,899 ,956
i03 21,0526 58,275 ,865 ,956
i04 20,3158 58,450 ,924 ,953
i05 20,0000 64,000 ,723 ,963
106 20,8421 53,807 ,843 ,959
i07 20,5789 54,480 ,836 ,959
i08 21,2632 54,649 ,967 ,950
i09 20,7368 55,094 ,907 ,954

Nota. Elaborado en el software SPSS version 25 a partir de los datos del instrumento
Al evaluar los resultados de la confiabilidad por items, se identifica que los itemsi04 e

i08 tienen una relevancia significativa; esto se debe a que su eliminacion o exclusion
disminuiriala confiabilidad general del instrumento.

48.2. Validez

Y uni (2020), la define como la propiedad del instrumento para medir/observar 1o que
se pretende medir/observar. La validez se relaciona con la verosimilitud o mas precisamente
con la correspondencia entre e modelo tedrico construido en la investigacion y |a realidad
empirica. Segun, Hernandez y Mendoza (2018) lavalidez, en términos generales, serefiere al
grado en que un instrumento mide con exactitud la variable que verdaderamente pretende
medir. Es decir, s reflgja el concepto abstracto a través de sus indicadores empiricos. Los
instrumentos de recoleccion de informacion se validaron através de lasfichas de validacion de

expertosy las fichas de escala dicotémica parajuicio de expertos (Anexo 03).



CAPITULOV

RESULTADOS

5.1. Resultadosy andlisis

La recopilacion de los datos correspondientes a lainvestigacion se llevo a cabo siguiendo

|os pasos descritos a continuacion:

a)

b)

Se disefid una encuesta preliminar orientada a evaluar las dos variables

principales: inteligencia comercial y desempefio exportador.

Se llevd a cabo la aplicacion de un formulario disefiado especificamente para
los colaboradores pertenecientes a las empresas incluidas dentro de la muestra

seleccionada para el estudio.

Posteriormente, se construyo la base de datos y se procesaron los resultados

utilizando € software SPSS en su version 25.

d) A continuacién, se generaron graficos descriptivos que representaron las

caracteristicas de |l as variabl es estudiadas.

Finalmente, se procedi6 aredlizar € andlisis tanto de la hipétesis genera como
de las especificas, empleando € método estadistico Rho de Spearman,
considerando que las variables evaluadas en la investigacion presentan una

distribucién normal.



5.2. Presentacion de Resultados
5.2.1. Variablel: Inteligencia Comercial
Tabla 10

Informacion de la variable inteligencia comercial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Baa 5 26,3 26,3 26,3
Vdido Regular 10 52,6 52,6 78,9
Alta 4 21,1 21,1 100,0
Tota 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

Figura24
Porcentaje de los datos de la inteligencia comercial

F orcentaje

Déhil Regular Fuerte

Mival da Yarlabla | Intellgancia Comarclal

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

De acuerdo con los datos presentados en la Tabla 10 y la Figura 24 sobre la dimension
de "inteligencia comercial”, los resultados del cuestionario muestran que e 52,6% de las
empresas, equivalente a 10, poseen un nivel regular de inteligencia comercial. Ademés, €
26,3%, correspondiente a 5 empresas, evidencian un nivel bgjo en esta dimensién, mientras

que & 21,1%, es decir, 4 empresas, demuestran un nivel alto. Esto indica que méas de la mitad



de las organizaciones evaluadas se sitlian entre un nivel regular y alto en cuanto ainteligencia

comercial.

El predominio del nivel "Regular” eninteligenciacomercial, como sedetallaenlaTabla
10 y la Figura 24, sugiere que la mayoria de las empresas analizadas tienen una capacidad
moderada pararecopilar y utilizar informacion estratégica en latoma de decisiones vinculadas
alaexportacion. Sin embargo, |as proporciones méas pequefias que presentan niveles "Bajos’ y
"Altos' revelan unanotabl e heterogeneidad en e manejo de esta dimension dentro delaregion.
Este resultado, alineado con e marco teodrico, subraya la importancia de reforzar las
capacidades de inteligencia comercia para potenciar el desempefio exportador y aprovechar al
maximo las oportunidades disponibles en e mercado.

5.2.1.1. Dimension Orientacion externa o interna
Tabla 11

Informacion de la dimensi6n orientacion externa o interna

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Baa 5 26,3 26,3 26,3
Vélido Regular 9 47,4 47,4 73,7
Alta 5 26,3 26,3 100,0
Totd 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia-— Investigacion del campo



Figura 25

Porcentaje de los datos de la dimension orientacion externa o interna
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Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

L os resultados expuestos en la Tabla 10 y la Figura 24 revelan que, en relacion con la
dimension "inteligencia comercia"”, e 52,6% de las empresas, |0 que equivale a 10
organizaciones, demuestran un nivel regular en esta habilidad. Asimismo, e 26,3%,
correspondiente a 5 empresas, presentan un nivel bajo, mientras que e 21,1%, representado
por 4 organizaciones, acanza un nivel alto. Estos datos reflejan que més de la mitad de las

empresas evaluadas se encuentran entre los niveles regular y ato de inteligencia comercial.

Segun los datos de la Tabla 10 y la Figura 24, € nivel "Regular” predomina en esta
dimension, indicando que la mayoria de las empresas tienen una capacidad intermedia para
recopilar y utilizar informacion estratégica en la toma de decisiones relacionadas con la
exportacion. Sin embargo, las proporciones més reducidas con niveles "Bgos' y "Altos'
evidencian una heterogeneidad en la aplicacion de esta competencia en la region. Desde €

marco tedrico, se resalta que mejorar la inteligencia comercial es crucia para fortalecer €



desempefio exportador y aprovechar de manera mas efectiva las oportunidades que ofrece €

mercado.

5.2.1.2. Dimensién Automatizacion
Tabla 12

Informacién de la dimensi 6n automatizacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentgje vélido acumulado
Baa 4 21,1 21,1 21,1
Vaido Regular 12 63,2 63,2 84,2
Alta 3 15,8 15,8 100,0
Totd 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

Figura 2
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Porcentaje

Drvabil Ragular Fuarta
Mivel D2 Autamatizacion

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

Los datos presentados en la Tabla 12 y la Figura 26, relacionados con la dimension

"automat

izacion", muestran que el 63,2% de las empresas, es decir, 12 de ellas, cuentan con un

nivel de automatizacion considerado regular. Por otro lado, € 21,1%, equivalente a4 empresas,



presentan un nivel bajo, mientras que e 15,8%, correspondiente a 3 organizaciones, exhiben
un alto nivel de automatizacion. Esto evidencia que la mayoria de las empresas analizadas se
encuentran en un grado intermedio de automatizacion.

Lainformacion delaTabla 12y laFigura 26 revela que predominaun nivel regular de
automatizacion en la mayoria de las empresas. Esta tendencia podria atribuirse a una falta de
inversion suficiente 0 a una integracion parcial de tecnologias automatizadas en sus
operaciones. Desde € marco tedrico, seresaltague alcanzar un nivel elevado de automatizacion
es esencial para aumentar la eficiencia y fortalecer la competitividad en mercados
internacionales. La baja proporcion de empresas que logran un alto nivel de automatizacion
destaca una oportunidad de mejora significativa, cuya atencién podria contribuir a optimizar el

desempefio exportador en laregion.

5.2.1.3. Dimensién Velocidad
Tabla 13

Informacién de la dimensién velocidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Bgja 5 26,3 26,3 26,3
Vélido Regular 10 52,6 52,6 789
Alta 4 21,1 21,1 100,0
Totdl 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo



Figura 27
Porcentaje de los datos de la dimensi6n velocidad
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Nota. Elaboracién propia— Investigacion del campo.

De acuerdo con los resultados mostrados en la Tabla 13 y la Figura 27, relacionados
con ladimension "velocidad”, seidentifico que el 52,6% de las empresas, |0 que equivale a 10
organizaciones, presentan un nivel regular en esta dimension. Por otro lado, e 26,3%,
equivaente a5 empresas, evidencian bajos niveles de velocidad en sus procesos, mientras que
el 21,1%, representado por 4 empresas, alcanza un nivel ato. Esto indicaque lamayoriadelas

empresas evaluadas operan con unarapidez intermedia en sus actividades.

Lainformacion de la Tabla 13 y la Figura 27 pone de manifiesto que predomina un
nivel regular de velocidad entre las empresas estudiadas, 10 cual sugiere tiempos de respuesta
moderados en sus operaciones de exportacion. Segun el marco tedrico, la velocidad en los
procesos es un factor critico para mejorar la competitividad en mercados internacionales. Por

ello, este nivel medio podriafortal ecerse paraincrementar el desempefio exportador. Ademas,



la existencia de empresas con niveles bgjos y altos reflgja una disparidad en la adopcion de
estrategias destinadas a agilizar los procesos, 10 que representa una oportunidad para

implementar mejoras que uniformicen y optimicen los tiempos de respuesta en la region.

5.2.1.4. Dimension Relacién con respecto a la toma de decisiones

Tabla 14

Informacion de la dimension relacion con respecto a la toma de decisiones

Porcentaje Porcentgje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
V&ido Inadecuada 7 36,8 36,8 36,8
Regular 7 36,8 36,8 73,7
Adecuada 5 26,3 26,3 100,0
Tota 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

Figura 2812

Porcentaje de los datos de la dimension relacion con respecto a la toma de decisiones
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Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo.

Segun los datos presentados en la Tabla 14 y la Figura 28, en la dimension “relacion
con respecto a la toma de decisiones’, e 36,8% de las empresas, equivalente a 7

organizaciones, evidencia una relacion inadecuada en este ambito. De manera similar, otro



36,8%, también representado por 7 empresas, muestra una relacion regular, mientras que €
26,3%, correspondiente a 5 empresas, acanza una relacion adecuada. Esto indica que la
mayoriade las empresas eval uadas se sitUan entre niveles inadecuadosy regulares en cuanto a
su capacidad paratomar decisiones.

Lainformacion delaTabla 14y laFigura 28 revela una division significativa entre los
nivelesinadecuadoy regular, |os cual es representan proporciones considerabl es. Estatendencia
sefidla una gestion de decisiones que podria considerarse subdptima dentro de las empresas
analizadas. Segun el marco tedrico, mantener una relacion adecuada en latoma de decisiones
es esencial para incrementar la capacidad de respuesta y la adaptabilidad en mercados
altamente dinamicos. La escasa proporcion de empresas con una relacion adecuada evidencia
una oportunidad para mejorar |os procesos de toma de decisiones, |0 que podria traducirse en

unaventaja competitiva dentro del contexto exportador.

5.2.1.5. Dimension Nivel de madurez dela I nteligencia Comercial
Tabla 15

Informacién de la dimension nivel de madurez de la Inteligencia Comercial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Bgjo 5 26,3 26,3 26,3
Vélido Regular 10 52,6 52,6 789
Alto 4 21,1 21,1 100,0
Total 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo



Figura 29

Porcentaje de los datos de la dimension nivel de madurez de la Inteligencia Comercial
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Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo.

De acuerdo con la Tabla 15 y la Figura 29 sobre € "nivel de madurez en inteligencia
comercial”, los resultados muestran que el 52,6% de las empresas, es decir, 10 en total, tienen
un nivel de madurez regular en esta dimensién. Por otra parte, € 26,3%, correspondiente a 5
empresas, exhibe un nivel bgjo de madurez en inteligencia comercial, mientras que el 21,1%,
0 4 empresas, alcanzan un nivel alto.

El predominio de un nivel de madurez regular en inteligencia comercial, evidenciado
en la Tabla 15 y la Figura 29, sugiere que la mayoria de las empresas han implementado
précticas de inteligencia comercia de forma moderada. Segun el marco tedrico, lograr un alto
nivel de madurez en esta area es fundamental para obtener una ventgja competitiva en los
mercados internacionales, ya que permite adaptarse mejor a las exigencias del mercado. La

presencia de niveles bajos y atos en menor medidaindica unavariabilidad en € desarrollo de



lainteligenciacomercia dentro delamuestra, |0 que representaunaoportunidad parafortal ecer
esta capacidad en las empresas que alin muestran un nivel de madurez bajo.

5.2.2 Variablell: Desempefio Exportador

Tabla 16

Informacion de la variable desempefio exportador

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Bajo 5 26,3 26,3 26,3
Vdido Regular 11 57,9 57,9 84,2
Alto 3 15,8 15,8 100,0
Totd 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo.

Figura 30
Porcentaje de los datos del desempefio exportador
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Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo
Deacuerdo con losdatos presentadosen laTabla16y laFigura30 relativosalavariable
"desempefio exportador”, se identific6 que € 57,9% de las empresas, es decir, 11

organizaciones, muestran un desempefio exportador de nivel regular. Ademas, e 26,3%,



correspondiente a 5 empresas, evidencian un desempefio bagjo, mientras que € 15,8%,
equivaente a 3 empresas, acanzan un alto desempefio exportador.

Los resultados de la Tabla 16 y la Figura 30 indican que la mayoria de las compaiiias
evaluadas presentan un desempefio exportador en un nivel intermedio, 10 que puede sugerir
gue sus estrategias de exportacion son parcial mente efectivas pero aln podrian beneficiarse de
mejoras adicionales. Segun el marco teorico, es crucial lograr un ato desempefio exportador
para fortalecer la competitividad en los mercados internacionales. La menor proporcion de
empresas con un desempefio elevado, en contraste con aguellas que se encuentran en niveles
bajos y regulares, resata una oportunidad para optimizar las estrategias de exportacion y
potenciar |as capacidades de las empresas en laregion.
5.2.2.1 Dimension Resultados financier osy econémicos
Tabla 17

Informacion de la dimension resultados financieros y econdmicos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Bajo 3 15,8 15,8 15,8
Vdido Regular 13 68,4 68,4 84,2
Alto 3 15,8 15,8 100,0
Totd 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia-— Investigacion del campo



Figura 31
Porcentaje de los datos de la dimensi6n resultados financieros y econémicos
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Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo
Conformealosdatos presentadosenlaTablal7y laFigura3l referentesaladimension
"resultados financieros y econdmicos’, se observa que € 68,4% de las empresas, es decir, 13
organizaciones, presentan un nivel regular en sus resultados financieros y econémicos.
Ademés, € 15,8%, correspondiente a 3 empresas, muestran resultados baj os, mientras que otro
15,8%, equivaente a 3 empresas, alcanzan un nivel alto. Esto indica que la mayoria de las

empresas operan en un nivel medio en cuanto a sus resultados financieros y econémicos.

Lapredominanciade un nivel regular en los resultados financierosy econémicos, como
sereflgaenlaTablal17 y laFigura 31, sugiere que la mayoria de las empresas mantienen un
desempefio financiero estable, aunque no excepcional. Segun el marco tedrico, es fundamental
lograr un ato nivel en esta dimension para incrementar la sostenibilidad y competitividad en

el mercado global. La presencia de una proporcion significativa de empresas con resultados



tanto bajos como altos sefiala una variabilidad que podria ser abordada mediante estrategias de

optimizacion financiera, con €l objetivo de mejorar el desempefio promedio y fortalecer la

estabilidad econémica de las empresas.

5.2.2.2 Dimension Resultados estratégicos

Tabla 18

Informacion de la dimension resultados estratégicos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Bajo 7 36,8 36,8 36,8
Vdido Regular 5 26,3 26,3 63,2
Alto 7 36,8 36,8 100,0
Tota 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

Figura 32

Porcentaje de los datos de la dimension resultados estratégicos
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Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

Fuerte

De acuerdo con lainformacion presentada en la Tabla 18 y la Figura 32 referente ala

dimension "resultados estratégicos’, se observa que € 36,8% de las empresas, es decir, 7

organizaciones, registran resultados estratégicos bgjos. De igua manera, otro 36,8% (7



empresas) logran un nivel ato en esta dimensién, mientras que el 26,3%, correspondiente a5
empresas, alcanzan un nivel regular de resultados estratégicos.

LaTabla 18 y la Figura 32 evidencian una distribucion equilibrada entre las empresas
gue obtienen resultados estratégicos bgjos y atos, o que indica una polarizacion en esta
dimensién. El marco tedrico subrayalaimportancia de lograr resultados estratégicos elevados
para posicionarse competitivamente en el mercado. La igualdad en los extremos bajo y alto,
junto con unamenor proporcion en el nivel regular, sugiere que al gunas empresas han adoptado
estrategias exitosas, mientras que otras enfrentan importantes desafios. Esto representa una
oportunidad para que las empresas con resultados bajos revisen y optimicen sus estrategias,
mejorando asi su posicion competitiva en el mercado.

5.2.2.3 Dimension Satisfaccion con e resultado exportador
Tabla 19

Informacion de la dimension satisfaccion con € resultado exportador

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Baa 6 31,6 31,6 31,6
Vdido Regular 10 52,6 52,6 84,2
Alta 3 15,8 15,8 100,0
Totd 19 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia-— Investigacion del campo



Figura 33
Porcentaje de los datos de la dimensi6n satisfaccion con el resultado exportador
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Nota. Elaboracion propia— Investigacion del campo

De acuerdo con los datos presentados en la Tabla 19 y la Figura 32 referentes a la
dimension " satisfaccion con € resultado exportador”, se constatd que el 52,6% de las empresas,
es decir, 10 organizaciones, exhiben un nivel de satisfaccion regular respecto a sus resultados
de exportacion. En contraste, €l 31,6%, correspondiente a6 empresas, reportan una satisfaccion
baja, mientras que el 15,8%, equivalente a 3 empresas, acanzan un alto nivel de satisfaccion
con |os resultados obtenidos.

Lapredominanciade un nivel regular en la satisfaccion con los resultados exportadores,
tal como sereflgiaenlaTablal9y laFigura32, indicaquelamayoriadelas empresas perciben
gue sus expectativas se cumplen de manera parcial, aunque no de forma completa. Segun €l
marco tedrico, lograr un ato nivel de satisfaccion con los resultados es fundamental para la
continuidad y €l fortalecimiento de las actividades de exportacion. La baja proporcion de

empresas con una satisfaccion alta, en comparacién con aquellas que se encuentran en niveles



regular y bgo, sefiala una oportunidad para que las empresas optimicen sus estrategias y
alcancen mayores niveles de satisfaccion en sus actividades exportadoras.

5.2.3. Prueba de normalidad.

A continuacion, se describe la relacion que existe entre las variables de estudio:
Gestion de calidad y desempefio exportador.
Prueba de normalidad de las variables (Shapiro-Wilk) n = 19
Formulacién de las hipotesis Nula (Ho) y Alterna (Hi)
Ho: Ladistribucion de las variables provienen de una distribucion normal
H1: Ladistribucion de las variables no provienen de una distribucién normal.
Se hallalos valores correspondientes con el SPSS version 25 y se obtiene la siguiente
tabla:
Tabla 20

Prueba de normalidad de las variables

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Conclusion
Inteligencia comercial 0,869 19 0,014 No Normal
Desempefio exportador 0,890 19 0,032 No Norma

Nota. Procesamiento de los datos con € programa estadistico SPSS 25

Regla de decision:

Si p-valor < 0,050 = 5% se aceptaH1

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

De los datos presentados en la tabla, se evidencia que los valores p de las variables

"Inteligencia comercia” (0,014) y "Desempefio exportador” (0,032) son superiores a nivel de
significancia establecido (a = 0,050 o 5%). Por consiguiente, se acepta la hipétesis nulaHO, lo
gue indica que las variables analizadas se distribuyen de manera normal. En este sentido, se

concluye que para verificar las hipétesis de la investigacion es necesario emplear pruebas



paramétricas. En e presente estudio, se decidié utilizar la prueba estadistica de Rho de
Spearman.
5.3. Contrastacion de Resultados

5.3.1. Prueba de Hipotesis Gener al

La inteligencia comercial se relaciona de manera directa y significativa con €
desempefio exportador de las empresas exportadoras de prendas de apaca de la region Junin
en el afo 2023.

a) Formulacion deHoy Hu1:
Ho: La inteligencia comercial no se correlaciona de manera directa y

significativa con &l desempefio exportador de |as empresas exportadoras de
prendas de alpaca de laregion Junin, afio 2023.

HO: g=0

H1: Lainteligencia comercia se correlaciona de manera directay significativa
con € desempefio exportador de las empresas exportadoras de prendas de

alpaca de laregion Junin, afio 2023.

H1: p#0

b) Nivel designificancia: a = 0,05

c) Pruebaestadistica: Seutilizd unapruebaparamétrica: Rho de Spearman; debido
a que las dos variables no provienen de una distribucion normal, la variable
Inteligencia comercia (0,014) y & desempefio exportador (0,032).

d) Regladedecision:
Si p < a = se rechaza la hipétesisnula
Si p= a = se acepta la hipotesis nula
Por lo tanto:

- Nivel de significancia: a = 0.05



- Estadistico de prueba: Rho de Spearman

Tabla 21

Resultado de la correlacion de inteligencia comercial y desempefio exportador

Inteligencia Desempefio

comercial exportador
Rho de Inteligenciacomercial  Correlacion de Spearman 1,000 734
Spearmam Sig. (bilateral) . ,000
N 19 19
Desempefio exportador  Correlacion de Spearman 734 1,000
Sig. (bilateral) ,000 .
N 19 19

** | acorrelacion es significativaen €l nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Elaboracion propia, base de datos con spss ver. 25.

Conclusion: Al redlizar la prueba Rho de Spearman entre las variables "inteligencia
comercia" y "desempefio exportador”, se evidenciaque € nivel designificancia (0,000) resulta
menor al valor p (0,050=5%). Por ello, se descartalahipoétesisnula (HO) y se aceptalahipotesis
aternativa (H1), que establece una relacion significativa entre los puntgjes del salario
emociona y e desempefio laboral, sustentada con un nivel de confianza del 95%. Ademas, se

identifico una correlacion positiva notable, con un coeficiente de 0,734.

La aceptacion de la hipotesis alternativa (H1) valida la hipotesis general de la
investigacion, afirmando que la inteligencia comercial mantiene una relacion directa y
significativa con &l desempefio exportador de las empresas productoras de prendas de alpaca

ubicadas en la region Junin durante e afio 2023.

5.3.2. Prueba de Hipotesis Especificas. Dimension Resultados financieros y
€conomicos.

La inteligencia comercial se relaciona directa y significativamente con los resultados

financieros y econdmicos de las empresas productoras y exportadoras de prendas de alpaca de

laregion Junin, afio 2023.



a) Formulacion deHoy Hu:
Ho: La inteligencia comercia no se correlaciona directa y significativamente
con los resultados financieros y econdmicos de las empresas productoras y
exportadoras de prendas de a paca de la region Junin, afio 2023.
HO: p=0
H1: Lainteligencia comercia se correlaciona directay significativamente con
los resultados financieros y econdémicos de las empresas productoras y
exportadoras de prendas de a paca de la region Junin, afio 2023.
H1: p#0
b) Nivel designificancia: a = 0,05
€) Pruebaestadistica: Se utilizaunapruebaparamétrica: Rho de Spearman, debido
a que las dos variables no provienen de una distribucién normal, la variable
Inteligencia comercia (0,014) y el desempefio exportador (0,032).
c) Regladedecision:
Si p < a = se rechazala hipotesis nula
Si p= a = se acepta la hip6tesis nula
Por lo tanto:
- Nivel de significancia: a = 0.05

- Estadistico de prueba: Rho de Spearman



Tabla 22

Resultado de la correlacion de la inteligencia comercial y resultados financierosy

€conomicos
Resultados

Inteligencia  financierosy

comercia economicos

Rho de Spearman Inteligencia comercial Correlacion de Spearman 1,000 ,559
Sig. (bilateral) . ,013
N 19 19
Resultados financierosy ~ Correlacion de Spearman ,559" 1,000
economicos Sig. (bilateral) ,013 .
N 19 19

** | acorrelacion es significativaen €l nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Elaboracion propia, base de datos con spss ver. 25.

Conclusion: Al aplicar la prueba Rho de Spearman entre las variables "inteligencia
comercia" y la dimension "resultados financieros y econdmicos’, se constato que € nivel de
significancia(0,013) esinferior a valor p (0,050=5%). En consecuencia, se rechazalahipotesis
nula (HO) y se acepta la hipotesis alternativa (H1), que establece la existencia de una relacion
significativa entre los niveles de inteligencia comercia y los resultados financieros y
econoémicos, con un nivel de confianza del 95%. Asimismo, se identificoO una correlacion

positiva considerable, reflgjada en un coeficiente de 0,559.

La validacion de la hipotesis alternativa (H1) confirma la hipotesis especifica de la
investigacion, evidenciando que la inteligencia comercial tiene una relacion directa y
significativa con los resultados financieros y econoémicos de las empresas productoras y

exportadoras de prendas de a paca ubicadas en |a region Junin durante el afio 2023.

5.3.3. Prueba de Hipdtesis Especificas Dimension: Resultados estratégicos.
La inteligencia comercial se relaciona directa 'y significativamente con los resultados
estratégicos de las empresas productoras y exportadoras de prendas de apaca de la region

Junin, afio 2023.



a) Formulacion deHoy Hu:
Ho: La inteligencia comercial no se correlaciona directa 'y significativamente
con los resultados estratégicos de las empresas productoras y exportadoras
de prendas de a paca de laregion Junin, afio 2023.
HO: p=0
Hi: Lainteligencia comercia se correlaciona directay significativamente con
los resultados estratégicos de las empresas productoras y exportadoras de
prendas de alpaca de laregion Junin, afio 2023.
H1: p#0
b) Nivel designificancia: a = 0,05
c) Pruebaestadistica: Se utilizaunapruebaparamétrica: Rho de Spearman, debido
a que las dos variables no provienen de una distribucién normal, la variable

Inteligencia comercia (0,014) y el desempefio exportador (0,032).

d) Regladedecision:
Si p < a = se rechaza la hip6tesis nula
Si p= a = se acepta la hip6tesis nula
Por lo tanto:

- Nivel de significancia: a = 0.05

- Estadistico de prueba: R de Spearman



Tabla 23

Resultado de la correlacion de la inteligencia comercial y |os resultados estratégicos

Inteligencia Resultados

comercia estratégicos
Inteligencia comercial Correlacion de Spearman 1,000 721"
Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 19 19
Spearman Resultados estratégicos ~ Correlacion de Spearman 721" 1,000
Sig. (bilateral) ,000 .
N 19 19

* . Lacorrelacion es significativaen el nivel 0,05 (bilateral).
Nota. Elaboracion propia, base de datos con spss ver. 25.

Conclusion: Al emplear la prueba Rho de Spearman para evaluar la relacion entre la
variable "inteligenciacomercia” y la dimension "resultados estratégicos’, se determind que €
nivel de significancia (0,000) esinferior a valor p (0,050=5%). Por consiguiente, se rechazala
hipétesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alternativa (H1), la cua afirma que existe una
conexion significativa entre los niveles de inteligencia comercial y |os resultados estratégicos,
respaldada con un nivel de confianza del 95%. Ademas, se identifico una correlacion positiva

moderada, representada por un coeficiente de 0,721.

La aceptacion de la hipotesis aternativa (H1) valida la hipotesis especifica planteada
en lainvestigacion, evidenciando que la inteligencia comercial guarda una relacion directa'y
significativa con los resultados estratégicos obtenidos por las empresas productoras y

exportadoras de prendas de a pacalocalizadas en laregion Junin durante e afio 2023.

5.3.4. Prueba de Hipdtesis Especificas Dimension: Satisfaccion con € resultado

exportador.

Lainteligencia comercial se relaciona directa y significativamente con la satisfaccion
del resultado exportador de las empresas productoras y exportadoras de prendas de a paca de

laregién Junin, afio 2023.



a) Formulacion deHoy Hu:

Ho: La inteligencia comercia no se correlaciona directa y significativamente
con la satisfaccion del resultado exportador de las empresas productoras y
exportadoras de prendas de a paca de la region Junin, afio 2023.

HO: p=0

Hi: Lainteligenciacomercial se correlacionadirectay significativamente con la
satisfaccion del resultado exportador de las empresas productoras y
exportadoras de prendas de a paca de la region Junin, afio 2023.

Hi: p#0

b) Nivel designificancia: a = 0,05

c) Pruebaestadistica: Se utilizaunaprueba paramétrica: Rho de Spearman; debido
a que las dos variables no provienen de una distribucién normal, la variable

Inteligencia comercia (0,014) y el desempefio exportador (0,032).

d) Regladedecision:
Si p < a = se rechaza la hip6tesis nula
Si p= a = se acepta la hip6tesis nula
Por lo tanto:
- Nivel de significancia: a = 0.05

- Estadistico de prueba: R de Spearman.



Tabla 24

Resultado de la correlacion de la inteligencia comercial y satisfaccion con el resultado

exportador
Satisfaccién con el
Inteligencia resultado
comercial exportador
Inteligencia comercial Correlacion de Spearman 1,000 , 759"
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 19 19
Spearman Satisfaccién con €l Correlacion de Spearman ,759™ 1,000
resultado exportador Sig. (bilateral) ,000
N 19 19

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

Nota. Elaboracion propia-— Investigacion del campo.

Conclusion: Al aplicar la prueba Rho de Spearman para analizar la relacion entre la
variable "inteligencia comercia” y la dimension "satisfaccion con e resultado exportador”, se
identifico que € nivel de significancia (0,000) es inferior a valor p establecido (0,050=5%).
En consecuencia, serechazalahipotesis nula(HO) y se aceptalahipoétesis alternativa (H1), que
plantea que existe una asociacion significativa entre |os niveles de inteligencia comerciad y la
satisfaccion con los resultados exportadores, respaldo que se establece con un nivel de
confianza del 95%. Ademas, se evidencié una correlacion positiva considerable, representada

por un coeficiente de 0,759.

La aceptacion de la hipotesis aternativa (H1) confirma la validez de la hipétesis
especificaplanteadaen lainvestigacion. Esto demuestra que lainteligenciacomercial tiene una
relacion directa y significativa con la satisfaccion respecto a los resultados exportadores
alcanzados por las empresas productoras y exportadoras de prendas de alpaca ubicadas en la

region Junin durante el afio 2023.



5.4. Discusion de Resultados

Se comprueba la validez de la hipotesis general mediante la prueba estadistica de
correlacion de Spearman, lacual revelaunarelacion directay significativaentre lainteligencia
comercial y e desempefio exportador de |as empresas exportadoras de prendas de apacade la
region Junin, con un coeficiente de correlacion de 0.734 y una significancia de 0.000. Este
resultado, que respalda la hipotesis de que lainteligencia comercia influye positivamente en
el desempefio exportador, se correlaciona de manera robusta con investigaciones previas en €l
ambito naciona e internacional. Por gemplo, € estudio de Rojas (2022), sobre la empresa
Felles E.I.R.L., identifica una correlacion de Pearson de 0.700 (p < 0.05), resaltando la
relevancia de lainteligencia comercial en el crecimiento exportador de empresas peruanas, a
igual que en este estudio, donde la inteligencia comercial facilita la exploracion de nuevos
mercados y optimizalos procesos de exportacion.

En el contexto internacional, Ibarra(2017) destaca en su investigacion quelaaplicacion
de inteligencia comercial mejora la competitividad y capacidad de innovacién en PYMES
industriales de Sonora, México. Los hallazgos de Ibarra son consistentes con los de este
estudio, a sefialar que lainteligencia comercial no solo permite comprender las dinamicas de
mercado; sino queimpulsaalasempresasainvertir en innovacion y adaptacion alastendencias
globales, factores criticos para mantener un desempefio exportador sostenible.

En cuanto alos resultados financieros y econdmicos, el analisis mostrd una correlacion
positiva significativa entre la inteligencia comercial y los resultados financieros de las
empresas de apaca, con un coeficiente de 0.559 y un nivel de significancia de 0.013. Esto
sugiere gue la inteligencia comercial contribuye a mejorar los resultados financieros al
proporcionar una comprension detallada de las demandas del mercado, optimizando asi la
asignacion de recursos y la toma de decisiones de inversion. Este hallazgo se encuentra

respaldado por lainvestigacion de Bellido y Ruiz Ruiz (2018), quienes reportaron un aumento



en las importaciones de la empresa For Pekes debido a uso efectivo de herramientas de
inteligencia comercial, refleggando un incremento del 25%, 27% y 33% en los afios 2017, 2018
y 2019 respectivamente. Este aumento en los volimenes de importacion subraya como la
inteligencia comercial impulsa & rendimiento econémico y la eficiencia operativa, elementos
clave que también se reflgan en los resultados financieros de |as empresas de a paca de Junin.

De manera complementaria, Beltran y Hernandez (2018) en Ecuador también destacan
la implementacion de Business Intelligence como una herramienta esencial no solo para
empresas grandes, sino también para pequefiasy medianas, sefial ando que el uso detecnologias
deinteligenciade mercado mejoralaeficaciay eficienciaen latomade decisiones financieras.
Este enfogue es concordante con |os resultados de este estudio, donde lainteligencia comercial
ha facilitado una mayor precision en la planificacion financieray una reduccion de |os riesgos
econdémicos paralas empresas de a paca.

En ladimension de resultados estratégicos, se observo una correlacion significativa de
0.721 (p = 0.000) entre inteligencia comercial y resultados estratégicos, lo cual valida la
hipotesis especifica que establece una relacion directa entre estas variables. Los antecedentes
internacionales aportan evidencia consistente: Gallardo (2016) demuestra que la
implementacion de sistemas de Business Intelligence en la industria salmonera chilena
proporcionaventajas competitivas al permitir el acceso a datos actualizados sobre rendimiento
y exportacion. Estainformacion estratégica no solo fortalece la posicion de las empresas en €l
mercado; sino que también fomenta una toma de decisiones més precisay efectiva. Al igual
gue en € presente estudio, Gallardo concluye que €l acceso ainformacion estratégicaimpulsa
una ventaja sostenible en las exportaciones, un aspecto critico para las empresas exportadoras
de alpaca en Junin.

Asimismo, €l estudio de Reina (2016) en Espafia enfatiza la importancia de la

innovacion y la productividad de los recursos humanos para potenciar e desempefio



exportador, subrayando que la inteligencia comercial actia como una herramienta clave en la
formulacion de estrategias competitivas. Estos hallazgos apoyan la idea de que las empresas
gue emplean inteligencia comercia no solo logran adaptarse mejor a las exigencias del
mercado, sino que también desarrollan capacidades estratégicas que facilitan su
posicionamiento internacional, un aspecto crucial paralas empresas de alpaca en un mercado
globalizado.

Larelacion significativaencontradaentre lainteligenciacomercial y la satisfaccion con
el resultado exportador, con un coeficiente de 0.759 (p = 0.000), sugiere que la inteligencia
comercial no solo impacta en & rendimiento econdOmico y estratégico, sino que también eleva
la satisfaccion con el desemperio exportador. Este resultado se alinea con el estudio de Huertas
y Reyna (2023), quienes sefialan que las empresas peruanas exportadoras de pota mejoraron
significativamente su satisfaccion exportadora mediante herramientas de inteligencia
comercial como Exportemos.pe y Trade Map. Estas herramientas permitieron a las empresas
obtener datos confiables sobre las preferencias del mercado espafiol, optimizando asi sus
proyeccionesy satisfaccion con los resultados obtenidos. Al igual que en este estudio, Huertas
y Reyna destacan que la inteligencia comercial permite una planificacion estratégica mas
gjustada y reduce la incertidumbre, aspectos que contribuyen a una mayor satisfaccion con €l
desempefio exportador.

De manera similar, Pefia (2022) observa que, la implementacion de inteligencia de
negocios en & sector publico en Perd mejoralasatisfaccion organizacional a optimizar latoma
de decisiones con informacion precisa. Este antecedente sugiere que la satisfaccion con los
resultados se incrementa cuando |as decisiones se basan en datos objetivos y estratégicos, un
principio que sereflgjaen laexperienciade las empresas de al paca de Junin, las cual es obtienen
una mayor satisfaccion con sus resultados exportadores gracias a un uso efectivo de la

inteligencia comercial.



En conclusion, los resultados de la presente investigacion son congruentes con los
antecedentes nacionales e internacionales, consolidando la relevancia de la inteligencia
comercial en multiples dimensiones del desempefio exportador. Los hallazgos estadisticos y
los estudios previos muestran gque la inteligencia comercia es una herramienta multifacética
gue no solo fortalece los resultados financieros y estratégicos; sino que también contribuye a
unamayor satisfaccion con el proceso y |los resultados exportadores. Este andlisis confirmaque
la inteligencia comercia es esencial para la competitividad y sostenibilidad de las empresas

exportadoras en un mercado global exigentey dinamico.



Conclusiones

1.- En € presente estudio, se establecio como proposito general identificar la relacion
entre la competitividad empresarial y el desempefio exportador de las empresas dedicadas ala
exportacion de prendas de apaca en la region Junin durante el afio 2023. Se verifico que la
inteligencia comercia tiene unarelacion directay significativa con el desempefio exportador,
respaldada por un p-valor de 0.000 y un coeficiente de correl acién Rho de Spearman de 0.734.
Estos resultados confirman que la inteligencia comercial es un factor determinante en el
desempefio exportador de las empresas analizadas.

2.- Este estudio comprobé la validez de la primera hipotesis especifica, que establece
gue existe unarelacion directay significativa entre la inteligencia comercia y los resultados
financieros y econdmicos de las empresas productoras y exportadoras de prendas de alpacaen
la region Junin, afio 2023. Este hallazgo se sustent6 con un p-valor de 0.013 y un coeficiente
de correlacion Rho de Spearman de 0.559, concluyendo que lainteligenciacomercial incide de
manera considerable en los resultados financieros y econdmicos como parte del desempefio

exportador.

3.- En cuanto a la segunda hipétesis especifica, se determind que la inteligencia
comercial se vincula de forma directa y significativa con los resultados estratégicos de las
empresas productoras y exportadoras de prendas de alpaca en la region Junin durante el afio
2023. Este hallazgo estuvo respaldado por un p-valor de 0.000 y un coeficiente de correlacion
R de Pearson de 0.721, evidenciando que los resultados estratégicos estan influenciados por la

inteligencia comercial, consolidandose como un elemento clave del desempefio exportador.

4.- En esta investigacion, la tercera hipétesis especifica demostré que la inteligencia
comercial tiene unarelacion directay significativa con la satisfaccion del resultado exportador
en las empresas productoras y exportadoras de prendas de apaca en laregién Junin durante el

afno 2023. Esto fue confirmado mediante un p-valor de 0.000 y un coeficiente de correlacion



Rho de Spearman de 0.759, concluyendo que la inteligencia comercia es determinante para
alcanzar unamayor satisfaccion en los resultados exportadores, siendo un componente esencial

del desempefio exportador.



Recomendaciones

1.- Serecomienda alas empresas exportadoras de prendas de alpaca de laregion Junin,
implementar estrategias especificas parafortalecer su inteligencia comercial. Estas estrategias
deberan incluir la inversion en herramientas y tecnologias de inteligencia comercia para
recopilar, analizar y utilizar eficazmente datos sobre el mercado, |acompetenciay los clientes;
asi como la capacitacion del personal en técnicas de inteligencia comercia y andlisis de datos
para meorar la toma de decisiones y la identificacion de oportunidades en los mercados de
exportacion. Ademas, se sugiere € establecimiento de alianzas estratégicas con proveedores
de informacion y consultores especiadlizados en inteligencia comercial para obtener
conocimientos y asesoramiento externo.

2.- Se recomienda a las empresas exportadoras de prendas de apaca, aprovechar €l
vinculo gque existe entre lainteligencia comercia y los resultados financieros de las empresas
para impulsar su dinamismo exportador y expandir su presencia en huevos mercados. Por 1o
gue, se debe priorizar unainversion estratégica en lamejora de lainteligencia comercial. Esto
podriaincluir e despliegue de recursos en tecnologias avanzadas paralarecopilaciony andlisis
de datos, como € software de inteligencia comercial Power Bl; asi como € fomento de la
capacitacion del persona en habilidades de andlisis de seleccion de mercados externos;
determinacion del target o segmento del mercado hacia el cua orientar la oferta exportable de
prendas de alpaca; fijacion de precios internacional es competitivos.

3.- Se recomienda a las empresas exportadoras de prendas de apaca, aprovechar €l
vinculo que existe entre lainteligencia comercial y |os resultados estratégicos de las empresas
paraimpulsar su dinamismo exportador y expandir su presenciaen nuevos mercados. Paraello,
se sugiere que las empresas exportadoras de prendas de alpaca de laregion Junin, se suscriban
a las distintas herramientas de inteligencia comercia tales como: Trademap (estadisticas de

comercio exterior a nivel mundial); Euromonitor (informacién sobre mercados y perfiles del



consumidor); Veritrade y Adexdatrade (estadisticas del comercio exterior peruano). Ello en
relacion a softwares pagados con su respectiva capacitacion a cargo de los mismos g ecutivos
de las empresas titulares de los programas arriba citados y, respecto a softwares libres, tales
como Exportemos.pe ex SIICEX exportemos.pe; estadisticas de la CAN, Comunidad Andina

de Naciones https://www.comunidadandina.org/publicacion-estadistical ; de ALADI

(Asociacion L atinoamericana de Desarrollo e Integracion)

https://www.aladi.org/sitioal adi/?s=ESTAD%C3%8DSTICAS y los Acuerdos Comerciales

suscritos por € Estado peruano www.acuerdoscomerciales.gob.pe ; entre otros titulares,

contratar a un experto en e manegjo de dichas herramientas.

4.- Se recomienda a las empresas exportadoras de prendas de apaca, aprovechar €l
vinculo que existe entre lainteligenciacomercia y lasatisfaccion del resultado exportador, por
medio de la implementacion de sistemas de seguimiento, evaluacion y control para medir el
impacto de las estrategias de inteligencia comercial en € desempefio exportador y realizar, de
ser necesario, los gjustes que seas necesarios, y € fomento de una cultura organizacional
orientada hacialaimportancia de lainteligencia comercial, promoviendo |a colaboracion entre
los diferentes departamentos y la participacion activa en la recopilacion y andlisis de
informacion relevante que esté a disposicion de la gerencia para la toma acertadas de

decisiones.
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Anexos

Anexo 01. Matriz de consistencia

PROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLESY
DIMENSIONES

METODOLOGIA

¢Qué relacion existe entre el uso de la
inteligencia comercial y € desempefio
exportador de las empresas exportadoras
de prendas de apaca de la regién Junin,
afio 2023?

Determinar el grado de relacion que existe
entre la inteligencia comercia y
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de prendas de apaca de la
regién Junin, afio 2023.

Lainteligenciacomercial serelacionade
manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de prendas de alpaca de la
region Junin, afio 2023.

PROBLEMASESPECIFICOS

OBJETIVOSESPECIFICOS

HIPOTESISESPECIFICAS

PE1: ¢Cudl eslarelacion existente entre
lainteligencia comercial y los resultados
financieros de |as empresas exportadoras
de prendas de apaca de la regién Junin,
afio 2023?

PE2: ¢Cudl eslarelacion existente entre
lainteligencia comercial y los resultados
estratégicos  de las  empresas
exportadoras de prendas de alpaca de la
region Junin, afio 2023?

PE3: ¢Cudl eslarelacién existente entre
lainteligenciacomercial y la satisfaccion
del resultado exportador de las empresas
exportadoras de prendas de alpaca de la
region Junin, afio 2023?

OELl: Determinar qué relacion existe entre
la inteligencia comercia y los resultados
financieros de las empresas exportadoras
de prendas de alpacadelaregion Junin, afio
2023.

OE2: Determinar qué relacion existe entre
la inteligencia comercia y los resultados
estratégicos de las empresas exportadoras
de prendas de alpacadelaregion Junin, afio
2023.

OE3: Determinar qué relacion existe entre
la inteligencia comercial y la satisfaccion
del resultado exportador de las empresas
exportadoras de prendas de apaca de la
region Junin, afio 2023.

HEL: La inteligencia comercial se
relaciona directa y significativamente con
los resultados financieros de las empresas
productoras y exportadoras de prendas de
alpaca de laregién Junin, afio 2023.

HE2: La inteligencia comercia se
relaciona directa y significativamente con
los resultados estratégicos de las empresas
productoras y exportadoras de prendas de
alpacade laregion Junin, afio 2023.

HES: La inteligencia comercia se
relaciona directa'y significativamente con
la satisfaccion del resultado exportador de
las empresas productoras y exportadoras
de prendas de alpaca de la regién Junin,
afno 2023.

Variablel
INTELIGENCIA
COMERCIAL
Dimensiones:

Orientacién externao
interna
Automatizacién
Velocidad

Relacion con respecto
alatomade
decisiones.

Nivel de madurez de
lalnteligencia
Comercia

Variable 2
DESEMPENO
EXPORTADOR
Dimensiones:

Resultados financieros
y econdmicos.
Resultados estratégicos.
Satisfaccion con €
resultado exportador.

Enfoque o Paradigma

- Cuantitativo

Tipo de Investigacion:

- Investigacion Bésica
Nivel de Investigacion:

- Nivel Correlaciona
Disefio De Investigacion:
- Investigacion No Experimental
Poblacién:

- 21 empresas

Muestra:

- 21 empresas

M étodo General:

- Método Cientifico
Técnica:

- Encuesta

Instrumento:

- Cuestionario




Anexo 02. | nstrumento de recoleccion de infor maciéon

Pregunta EscalaLikert
Variable independiente: Inteligencia Muy Poco Regular Bastante Mucho o
comercia poco o 3 4 totalmente (5)
nada 2
@

Dimension 1: Orientacion Externa o interna

1. ¢En qué medida confia en las
fuentes de datos internas (manejo
de herramientas pararecol eccion de
informacion) para tomar decisiones
comerciales?

2. ¢Qué tan accesibles son los datos
externos (informacion en otras
fuentes o herramientas de IC) para
su equipo comercial?

Dimension 2: Automatizacion

3. ¢Sus procesos de busqueda de
informacion sobre e mercado,
competidores, clientes en €
exterior y otros grupos de interés
comercidles estdn  actualmente
automatizados por una o0 varias
herramientas de IC?

4, ¢El tiempo medio de respuesta de
sus sistemas automatizados para la
extraccion de datos es rapido?

5. ¢El porcentgje de sus informes
comercidles que se generan
autométicamente es ato?

Dimension 3: Velocidad

6. ¢Se tarda poco tiempo en procesar
los datos para obtener informacion
relevante para la toma de
decisiones?

7. ¢Lafrecuencia es ata con respecto
a la actualizacién de los informes
comerciales para reflggar cambios
en el mercado?

8. ¢Es rapido la respuesta de su
empresa a cambios repentinos en el




mercado en términos de adaptar sus
estrategias comerciaes?

Dimension 4: Toma de decisiones

¢Laimplementacion de IC en gran
medida esta dirigido a mejorar €
desempefio exportador de su
empresa?

10.

¢El impacto general de las
decisiones comerciales tomadas a
partir delosdatosrecopiladosdelas
herramientas de IC ha sido positivo
en laempresa?

11.

¢Larapidez de su equipo a tomar
decisiones comerciales basadas en
lainformacién disponible es ata?

Dimension 5: Nivel de madurez de la Inteligenci

aComercia

12.

¢Considera que es altala capacidad
actual de su empresa para recopilar
datos relevantes en relacion con las
necesidades comerciales clave?

13.

¢Considera que las estrategias
adoptadas por su organizacién para
integrar tecnologia y herramientas
avanzadas en € andlisis de datos
comerciaes, han mejorado la toma
de decisiones y su competitividad
en € mercado?

Variable dependiente: Desempefio exportador

Muy
poco o
nada

)

@)

Regular
(©)

Bastante

4

Mucho o
Totalmente

©)

Dimension 1: Resultados financiero

14.

¢Durante € transcurso del afo €
desempefio de su empresa en
términos de ventas de exportacion
fue ato?

15.

¢Considera que a partir del uso de
herramientas de inteligencia
comercial la crecido la participacion
de su empresa en € mercado
internacional en los dltimos afios?




16.

¢Qué tan intensiva es la actividad
exportadora de su empresa en
comparacion con sus competidores?

17.

¢Cud es laparticipacion de mercado
de su empresa en sus segmentos
clave de exportacion?

18.

¢Como evalla la rentabilidad de las
operaciones comerciaes
internacional es de su empresa?

Dimensién 2: Resultados estratégicos

19.

¢En qué medida ha cumplido su
empresa con los  objetivos
estratégicos establecidos para su
actividad exportadora?

20.

¢Como cdlificaria e desempefio
general de su empresaen términos de
comercializacion de sus productos o
servicios en  los  mercados
internacionales?

Dimension 3: Satisfaccion de los resultados

21.

A partir de la implementacion de
inteligencia comercial los resultados
de la actividad exportadora han sido
satisfactorios?

22.

¢En qué medida estan satisfechos los
directivos de su empresa con €
desempefio de la actividad
exportadora a patir de la
implementacion de herramientas y
estrategias deinteligenciacomercia ?




Anexo 03. Ficha de validacion de expertos

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

con lafinalidad de que en laasignatura Seminario Tesis || gjecutetal proyecto; se solicitalavalidacion respectiva,

paralacual el/la estudiante debe adjuntar €l instrumento de recoleccién de datos y lamatriz de consistencia, dela

investigacion tituladaz “RELACION DEL USO DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL Y EL
DESEMPENO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE PRENDAS DE ALPACA
DE LA REGION JUNIN, ANO 2023”.

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

PARA: Congruencia y claridad del instrumento PARA:  Tendenciosidad  (propension  hacia
determinados fines)
5 = Optimo 5 = Minimo
4 = Satisfactorio 4 = Poca
3 =Bueno 3 =Regular
2 = Regular 2 = Bastante
1 = Deficiente 1=Fuerte
o ., Congruencia Claridad Tendenciosidad
Criterios de Evaluacion
1 |2 |3 |4 |5 |1 |2 4 |5 |1 |2 |3 |4 |5
1. Elinstrumento tiene estructura ldgica. X X X
2. La secuencia de presentacion de los
. - X X X
items es Optima.
3. El grado de complejidad de los items es
X X X
aceptable.
4. Los términos utilizados en las preguntas X X X
son claros y comprensibles.
5. Los reactivos reflejan el problema de
) Ay X X X
investigacion.
6. El instrumento abarca en su totalidad el
) o X X X
problema de investigacion.
7. Las preguntas permiten el logro de
> X X X
objetivos.
8. Los reactivos  permiten  recoger
informacién para alcanzar los objetivos de X X X
la investigacion.
9. El instrumento abarca las variables e
o X X X
indicadores.
10. L_os, |t_ems permiten  contrastar las X N N
hipotesis.
Sumatoria Parcial 32 |10 28 | 15 32 110
Sumatoria Total 42 43 42

Observaciones:

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

INTERNACIONALES
DNI.: 09296168
Firma:

N.°. Celular: 994975753




ESCALA DICOTOMICA PARA JUICIO DE EXPERTOS

Apreciacién del experto sobre el

(oL B[S 1 [0 = g o
Criterios de Evaluacion Correcto Incorrecto
1. Elinstrumento tiene estructura ldgica. X
2. Lasecuencia de presentacion de los items es Optima. X
3. El grado de complejidad de los items es aceptable. X
4. Los términos utilizados en las preguntas son claros vy X

comprensibles.
5. Los reactivos reflejan el problema de investigacion. X
6. El instrumento abarca en su totalidad el problema de X
investigacion.
7. Las preguntas permiten el logro de objetivos. X
8. Los reactivos permiten recoger informacioén para alcanzar X
los objetivos de la investigacion.
9. Elinstrumento abarca las variables e indicadores. X
10.Los items permiten contrastar las hipétesis. X

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

Firma:



Ficha devalidacion de expertos

Considerando que el/laestudiante, en laasignatura Seminario Tesis |, debe elaborar su instrumento de medicion
conlafinalidad de que en laasignatura Seminario Tesis || gjecute tal proyecto; se solicitalavalidacion respectiva,
paralacual el/laestudiante debe adjuntar el instrumento de recoleccion de datosy lamatriz de consistencia, de la
investigacion titulada: “RELACION DEL USO DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL Y EL
DESEMPENO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE PRENDAS DE ALPACA
DE LA REGION JUNIN, ANO 2023

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

PARA: Congruencia y claridad del instrumento

fines)

PARA: Tendenciosidad (propension hacia determinados

5=
4=
3=
2=
1=

Optimo 5 = Minimo
Satisfactorio 4 =Poca
Bueno 3 =Regular
Regular 2 = Bastante
Deficiente 1 =Fuerte

Criterios de Evaluacion

Congruencia Claridad Tendenciosidad

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4

11.

El instrumento tiene  estructura logica. X X X

12.

La secuencia de presentacion de los items es
oOptima.

13.

El grado de complejidad de los items es
aceptable.

14.

Los términos utilizados en las preguntas son
claros y comprensibles.

15.

Los reactivos reflejan el problema de
investigacion.

16.

El instrumento abarca en su totalidad el
problema de investigacion.

17.

Las preguntas permiten el logro de objetivos. X X

18.

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

19.

El instrumento abarca las variables e
indicadores.

20.

Los items permiten contrastar las hipétesis. X X X

Sumatoria Parcial 28 | 15 6 24 |10 3 24

15

Sumatoria Total 43 46 42

Observaciones:

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

DNI.: 09304222 N.°. Celular: 943660946

Firma: L ids e




ESCALA DICOTOMICA PARA JUICIO DE EXPERTOS

Apreciacion del experto sobre el

(o] D115 AT 0] g F=1 o [ H

Criterios de Evaluacion Correcto Incorrecto

1. Elinstrumento tiene estructura légica. X

2. La secuencia de presentacion de los items es Optima.

X
3. El grado de complejidad de los items es aceptable. X
4. Los términos utilizados en las preguntas son claros y X

comprensibles.

5. Los reactivos reflejan el problema de investigacion. X

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

7. Las preguntas permiten el logro de objetivos. X

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

9. Elinstrumento abarca las variables e indicadores. X

10.Los items permiten contrastar las hipétesis. X

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

Firma:
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