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RESUMEN

La actual investigacion pretendid como objetivo general determinar la
relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad de las empresas
exportadoras de orégano de la region de Tacna, afio 2023. Con un enfoque
cuantitativo, tipo aplicado, nivel relacional y se us6 un disefio trasversal y
no experimental. La seleccidn estuvo conformada por 48 trabajadores que
asumen funciones gerenciales y administrativas en empresas exportadoras
de orégano de la region de Tacha, empleando como técnica de recoleccion
de datos la encuesta y cuestionario escrito que facilitd la obtencion y
procesamiento de informacion. Los resultados evidenciaron que la
inteligencia comercial se ubica en un nivel medio representado por un
41.7% de la seleccién y la competitividad se ubica en un nivel medio
representado por un 54.2% de la muestra seleccionada. Se concluyd que
existe una relacion positiva y moderada entre las variables de estudio;
explicada por un coeficiente de relacién de Rho de Spearman calculado de
0,505 y un p.valor de 0.000 que es inferior al 0.05 fijado para la

investigacion.

Palabras clave: Inteligencia comercial, competitividad, calidad de

producto, productividad, desempefio en el mercado, Rho de Spearman.



ABSTRACT

The current research aimed to determine the relationship between
commercial intelligence and the competitiveness of oregano exporting
companies in the Tacna region in 2023. The study employed a quantitative
approach, with an applied type, relational level, and used a cross-sectional,
non-experimental design. The selection consisted of 48 employees holding
managerial and administrative positions in oregano exporting companies in
the Tacna region. Data collection techniques included surveys and written
questionnaires, which facilitated the gathering and processing of
information. The results showed that commercial intelligence is at a medium
level, represented by 41.7% of the selection, and competitiveness is also at
a medium level, represented by 54.2% of the selected sample. It was
concluded that there is a positive and moderate relationship between the
study variables, explained by a calculated Spearman's Rho correlation
coefficient of 0.505 and a p-value of 0.000, which is below the 0.05 threshold

set for the research.

Keywords: commercial intelligence, competitiveness, product quality,

productivity, market performance, Spearman's Rho.



INTRODUCCION

En la presente investigacion se aborda informacion referente a la
inteligencia comercial y competitividad de empresas dedicadas a la
exportacion de orégano en la region de Tacna. Dicho estudio se centra en
entender la gestion estratégica de la informaciéon comercial que repercute
en la posicidbn competitiva de empresas exportadoras, en un contexto de
creciente competencia en el mercado global.

En el Capitulo I, se aborda el problema de investigacion, donde se
define claramente la problematica y se establecen los objetivos del estudio.
Aqui se discute la justificacion e importancia de la inteligencia comercial
como herramienta estratégica para mejorar la competitividad.

El Capitulo I, se presenta el marco tedrico que proporciona una
revision exhaustiva de conceptos y teorias relevantes relacionados con la
inteligencia comercial y competitividad. Dicho capitulo establece el contexto
conceptual y teérico que fundamenta el estudio.

En el Capitulo Ill, se detalla la metodologia empleada en la
investigacion. Se describe el enfoque metodoldgico, disefio del estudio y
técnicas de recoleccion de datos utilizadas para analizar la relacion entre
inteligencia comercial y competitividad.

Finalmente, en el Capitulo IV se trata sobre la presentacion y andlisis
de resultados obtenidos; se interpretan los resultados principales del
estudio y se analizan los datos para proporcionar una vision clara de las

implicaciones para las empresas en la region de Tacna.



CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Descripcion del problema

Internacionalmente, Lanchovichina (2024) aborda la problematica
para los paises latinoamericanos que se enfrentan a un bajo indice de
crecimiento que se atribuye principalmente a la escasez en las inversiones

para la regidon de América Latina y el Caribe (ALC).

Se enfatiza que existen problematicas atribuidas a los deficientes
niveles educativos, competencias limitadas e indice de informalidad

generalizada en la mayoria de economias de la region latinoamericana.

Adicionalmente, Mondragon (2018) sostiene que la globalizacién ha
tenido diversos efectos en la sociedad, influyendo en los habitos de
consumo, vida familiar, medio ambiente y expectativas profesionales. No
obstante, uno de los mayores impactos se observa en los modelos de
internacionalizacibn empresarial que son alterados de manera

generalizada.

En el Perd, Marquina et al. (2023) realiza un analisis del indice de
Competitividad Internacional 2023 exponiendo la probleméatica de las

empresas gque estan disminuyendo sus indices competitivos. Se atribuye



principalmente a la escasez de avances en el rubro de comercio

internacional y promocion del empleo.

Cris6logo (2023) advierte que muchas empresas no logran
identificar las mejores oportunidades de negocio debido a la falta de uso de
herramientas de inteligencia comercial, limitando su crecimiento y
competitividad en mercados cada vez mas globalizados. Aunque existen
plataformas que facilitan el acceso a informacion comercial, como
Trademap, SUNAT y SIICEX (de acceso libre) o Veritrade (de pago),
muchas empresas no las utilizan adecuadamente o desconocen su

potencial.

Perd se ha posicionado como un actor relevante en el mercado
internacional de productos agricolas, incluidas las hierbas arométicas. Por
tanto, existe una problematica que se centra en la demanda de una mejora
continua que garantice la calidad, trazabilidad del producto y estrategias de
inteligencia comercial que permitan identificar tendencias de mercado,
preferencias de consumidores y oportunidades de expansion en nuevos

mercados.

PromPerd (2013) menciona que las empresas presentan la
necesidad de adoptar la inteligencia comercial como parte de una actividad
principal que le permite el acceso a un nuevo mercado y la identificacion su

bien o servicio para ser comercializado a través de planes estratégicos.



Adicionalmente, ESAN (2019) enfatiza que muchas organizaciones
no cuentan con especialistas capacitados para implementar estas
herramientas de manera efectiva, limitando su capacidad para aprovechar
las soluciones tecnolégicas que podrian optimizar sus actividades
empresariales. Dicha falta de conocimientos y recursos adecuados
representa un obstaculo significativo en la consecucién de ventajas

competitivas sostenibles en un entorno global cada vez mas dinamico.

En la region de Tacna, las empresas exportadoras de orégano
enfrentan limitaciones como la falta de acceso a informacion de mercado
actualizada, recursos limitados para adoptar tecnologias de produccion
eficientes y una gestion logistica que requiere optimizacién para competir

en estructura de costos.

En la presente investigacion, se llenara el vacio existente en la
literatura sobre la aplicacion de la inteligencia comercial en el sector
especifico de las exportaciones de orégano en Tacna, proporcionando un

analisis detallado de su impacto en la competitividad.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general

¢Cual es la relacibn entre la inteligencia comercial y la
competitividad de las empresas exportadoras de orégano de la region de

Tacna, afio 2023?



1.2.2. Problemas especificos

a) ¢Cual es la relacion entre la inteligencia comercial y la calidad del
producto de las empresas exportadoras de orégano de la region de
Tacna, afio 20237

b) ¢Cual es la relacion entre la inteligencia comercial y la productividad
de las empresas exportadoras de orégano de la region de Tacna, afo
2023?

c) ¢ Cual eslarelacion entre la inteligencia comercial y el desempefio en
el mercado de las empresas exportadoras de orégano de la region de

Tacna, afio 2023?

1.3. Justificacion e importancia de la investigaciéon

La presente investigacion se justifica por su:

Justificacidén Teodrica: Se basa en aprovechar la sélida base tedrica
y empirica existente en la literatura académica, lo cual aporta una
fundamentacion robusta a la investigacion. Al respaldar la relacién entre la
inteligencia comercial y la competitividad con teorias previamente
validadas, se establece un marco conceptual solido que proporciona
direccién y enfoque a la investigacion actual.

Justificacién Metodoldgica: la justificacion de esta investigacion
radica en la capacidad de emplear métodos rigurosos para validar y adaptar
los instrumentos, lo cual proporcionara una sélida base empirica para la

medicion de las variables de estudio. Ademas, se introduciran teorias



validadas y respaldadas por Analisis Factorial Exploratorio considerando
que permite identificar y explorar las dimensiones subyacentes de los
instrumentos, lo que contribuye a la precision y validez de las mediciones
obtenidas.

Justificacion Practica: Los resultados derivados de la presente
investigacion revelaran de manera destacada la relevancia intrinseca de la
inteligencia comercial, ya que su impacto en las competencias genéricas
de la competitividad de las empresas exportadoras de orégano de la region
de Tacna. Estos hallazgos aportaran un valor sustantivo y provechoso al
orientar las decisiones que las entidades financieras tomen en relacion a

su capital humano.

1.4. Objetivos de lainvestigacion

1.4.1. Objetivo general

Determinar la relacibn entre la inteligencia comercial y la
competitividad de las empresas exportadoras de orégano de la region de

Tacna, afio 2023

1.4.2. Objetivos especificos

a) Identificar la relacion entre la inteligencia comercial y la calidad del
producto de las empresas exportadoras de orégano de la region de

Tacna, afio 2023



b)

Identificar la relacion entre la inteligencia comercial y la productividad
de las empresas exportadoras de orégano de la region de Tacna, afo
2023

Identificar la relacion entre la inteligencia comercial y el desempefio
en el mercado de las empresas exportadoras de orégano de la region

de Tacna, afio 2023



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del estudio

En base a la revision bibliografica, se identificaron trabajos a fines:

2.1.1. Antecedentes internacionales

Toapanta (2022) en Ecuador, en la tesis titulado “La inteligencia de
negocios y su incidencia en la competitividad en las PYMES comerciales
CllU “G4772” del Distrito Metropolitano de Quito”, establece el grado de
incidencia entre la inteligencia de negocios y la competitividad de las
PYMES de rubro comercial del Distrito Municipal de Quito. La metodologia
de investigacion es de enfoque cuantitativo, de tipo correlacional y disefio
transversal con una muestra representativa de 153 empresas que fueron
encuestadas para la recopilacion de informacion. Los resultados
expusieron que existe una incidencia significativa entre las variables de
estudio. Concluyendo que si existe relacion a través del coeficiente de Rho
de Spearman calculado de 0.7 entre la competitividad empresarial y la
inteligencia de negocios, infiiendo que si incrementan los indices de

competitividad se incrementaran los niveles de inteligencia de negocios que



permite a las PYMES a posicionarse como competitividades en el rubro de

productos de farmacia y medicinas.

Neira, Arévalo y Cordero (2022) en Ecuador, en el articulo titulado
“La inteligencia de negocios como apoyo a la toma de decisiones en el area
de comercializacion de la empresa Azuaynet”, tiene por objetivo levantar
informacion de las areas comerciales de las organizaciones para identificar
las necesidades de procesamiento de datos que contribuiran a la toma de
decisiones. Los aspectos metodoldgicos pertenecen a una investigacion de
tipo descriptiva, disefio no experimental y corte transversal, con una
muestra de 12250 registros que estan debidamente consolidados en una
base de datos. Se concluyé que la implementacion de estadisticos de
inteligencia comercial contribuye notablemente a la toma de decisién en la
gestion de procesos comerciales de la empresa Azuaynet, aplicando una
estrategia comercial que incremente su indice participativo en diversos

sectores de la region.

2.1.2. Antecedentes nacionales

Loza (2019) en Lima — Perd, en su tesis “Relacién entre la
inteligencia de negocios y la competitividad en la empresa GL Tracker Sur
S.A.C”; plantea como objetivo establecer el grado de relacion entre
inteligencia de negocios y competitividad de la empresa GL Tracker Sur. La
metodologia corresponde a un tipo de investigacion descriptivo —

correlacional, disefio de corte transversal y una muestra de 33 trabajadores



gue se desempefian en la empresa. Los resultados mas significativos que
reafirma la relacion entre las variables de estudio, se centran en el calculo
del coeficiente de Pearson de 0.848 y el coeficiente Rho de Spearman de
0.659; evidenciando que existe un nivel fuerte de asociacion entre las
variables. Se concluye que un incremento de 1 unidad de inteligencia
comercial genera un aumento de 0.408 unidades en el indice de
competitividad de la empresa GL Tracker Sur SAC.

Aquino (2021) en Junin — Peru, en el articulo cientifico titulado
“Inteligencia comercial y su relacion con la comercializacién internacional
de musgo de la empresa Inka Moss, Junin 2021-2022”, determina la
relacion existente entre la inteligencia comercial y la comercializacion
internacional de musgo de la empresa Inka Moss. De acuerdo al marco
metodoldgico la investigacion es de tipo descriptiva-correlacional, disefio
no experimental, de corte transversal y con un enfoque cuantitativo; la
muestra estuvo constituida por 30 colaboradores que se desempefian en el
area administrativa de la empresa. Los resultados evidenciaron que el
43.3% de la muestra sefialé que la inteligencia comercial se posiciona en
un nivel medio, mientras que un 36.7% de la muestra precisé que la
comercializacién internacional se posiciona en el nivel medio. Se concluye
gue existe una relacion de nivel muy fuerte y estadisticamente significativa
entre la inteligencia comercial y la comercializacion internacional,
sustentado por un coeficiente de Rho de Spearman de 0.821 y un grado de

significancia inferior al margen de error, que es equivalente al 0.05.
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Carhuapoma (2021) en Piura — Perd, en su tesis titulada “La
inteligencia comercial y su incidencia en la exportacion de las empresas
agropecuarias de la region Piura, 2021”, propone como objetivo principal
determinar la incidencia de la inteligencia comercial en las exportaciones
de las empresas agropecuarias de la region Piura, afio 2021. Con un marco
metodoldgico la investigacion es de tipo basico, nivel descriptivo —
correlacional, disefio no experimental y de corte transversal, ademas la
muestra estuvo constituida por 94 empresas del sector exportador del
sector agropecuario de la regidon de Piura. Los resultados evidencian que
existe una relacion de nivel positivo entre las variables de estudio.
Concluyendo que existe una relacion positiva de nivel débil entre la
inteligencia comercial y las exportaciones de empresas agropecuarias de

la regién de Piura, en el afio 2021.

2.1.3. Antecedentes locales

Huertas (2023) en Tacna — Peru, en la tesis titulada “Inteligencia de
negocios y su relacion con la competitividad de las empresas exportadoras
de olivo en la region de Tacna, 2021”, plantea como objetivo principal
establecer el grado de relacion que existe entre inteligencia de negocios y
competitividad de empresas que exportan olivo en la region de Tacna. De
acuerdo al marco metodoldgico la investigacion es de tipo pura, nivel
correlaciona, de diseio no experimental y corte transversal, con una

muestra representativa de 17 industrias del sector agroexportador de olivo
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de la region. Los resultados principales demuestran que un 70.59% de los
agroexportadores se posicionan en un nivel alto de inteligencia de
negocios, mientras que un 76.47% indica que se posicionan en un nivel alto
de competitividad. Se logra concluir que la inteligencia de negocios y la
competitividad de las empresas agroexportadores de olivo de la region de
Tacna, se correlacionan positivamente y de nivel moderado, explicado por

un coeficiente de Rho de Spearman de 0.565.

Apaza (2022) en Tacha — Peru, en la tesis titulada “Gestidn
financiera y competitividad empresarial de las micro y pequefias empresas
textil confecciones en el Gran Centro Comercial Patricio Meléndez Tacna,
2020”, define como objetivo general establecer el grado de relacion que
existe entre gestion financiera y competitividad del sector empresarial de
las MYPES que se dedican al rubro de la confeccién textil en el Centro
Comercial Patricio Meléndez ubicada en la region de Tacna. De acuerdo al
marco metodologico la investigacion es de enfoque cuantitativo, disefio no
experimental y de corte transversal; la muestra estuvo constituida por 50
microempresarios. Los resultados principales exponen que un 74% de la
muestra percibe de nivel basico la competitividad empresarial; mientras que
un 46% de la muestra indica que la gestion financiera se posiciona en el
nivel basico. Se concluye que existe una relacion significativa entre la
gestion financiera y competitividad empresarial de las MYPES que se
dedican al rubro de la confeccion textil en el Centro Comercial Patricio

Meléndez ubicada en la regién de Tacna, explicado por un coeficiente de
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Spearman de 0.509, que lo posiciona como una relacion positiva, de nivel
moderado. Siendo estadisticamente significativo con un nivel de confianza

del 95% entre las variables de estudio.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Inteligencia comercial

2.2.1.1. Definicién conceptual

Segun Galvez (2016) menciona que:

La inteligencia comercial es una metodologia que se utiliza para el
campo de la gestibn que aplica herramientas de desarrollo de
software, con la principal finalidad de producir un beneficio en la
toma de decisidén en todos los niveles jerarquicos de las empresas.
Centrandose en las capacidades analiticas de las herramientas que
logran integrar y agrupar la informacion que se requiere para tomar

una decision.

De acuerdo a Novoa (2017) es una definicion que se relaciona con
la aplicacion de tecnologias, aplicativos, plataformas digitales y procesos
gue se centren en la contribucion de toma de decision que genere una
mejora en los desempefios de las organizaciones y promoviendo su ventaja

competitiva en los mercados locales.
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Ramos (2011) afirma que este término nace del Business
Intelligence (BI); siendo utilizado por expertos de materia de desarrollo de

productos que se comercializan en un mercado.

En este sentido, de acuerdo a las definiciones de los autores, se
puede afirmar que es una agrupacion de estrategias, diversas
metodologias y factores tecnolégicos que ayudan a transformar la
informacion segun la incertidumbre del mercado; permitiendo una toma de
decision acertada que pueda contribuir a mejorar los indices de

competitividad de las organizaciones.

Silva (2017) afirma que:

Ofrece la oportunidad de acceder a registros historicos y contrastar
los logros de la empresa con las tendencias del mercado.
Proporciona la capacidad de recomendar inversiones con potencial
de rendimiento superior y anticipar posibles escenarios futuros a
través de andlisis estadisticos avanzados. Ademas, actia como
respaldo y apoyo integral para todas las divisiones operativas de la

organizacion.

Es notable que la inteligencia de negocios debe ser incorporada
como parte de una estrategia que se debe implementar con éxito en las
organizaciones gue compiten y destacan en la coyuntura actual de los
mercados. Dado que contribuye de manera significativa a la mejora de la

toma de decisiones y a la transformacion de las empresas, dotandolas de
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mayor agilidad y rentabilidad. Su propdésito fundamental es la obtencion de
ventajas competitivas. Si se emplea de manera efectiva en las empresas,
éstas experimentarian una reduccion de problemas en el proceso de
analisis a largo plazo, asi como un fortalecimiento en la formacion de

decisiones respaldadas por una base de datos.

Larson (2009) establece que la inteligencia comercial proporciona un
respaldo a las decisiones efectivas de las organizaciones, aportando
informacion clave para tomar una decision que pueda proporcionar una
retroalimentacion de las decisiones tomadas.

Por tanto, se puede enfatizar que su principal propdsito se centra en
la incapacidad de las empresas que no utilizan eficazmente la inteligencia
de negocios para obtener ventajas competitivas y enfrentar problemas en
la toma de decisiones basadas en datos deficientes.

A través de las teorias mencionadas, se deduce que la inteligencia
de negocios mejora la toma de decisiones y la agilidad, generando ventajas
competitivas. Dado que su ausencia puede resultar en retrasos en el
analisis y decisiones débiles. La definicion conceptual de la inteligencia de
negocios la reconoce como un enfoque estratégico para recopilar, analizar
y presentar informacion relevante; generando un respaldo para abordar
esta problemética, mostrando como la implementacion efectiva de la
inteligencia de negocios transforma el rendimiento empresarial.

Howson (2008) menciona que las operaciones de una empresa se

logran conformar por multiples procesos de caracter individual. La
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inteligencia comercial logra adecuada una decision a una situacion
particular, centrandose en una modernizacion a largo plazo.

En sintesis, los autores mencionan que la inteligencia comercial se
conforma por una diversidad de herramientas para destinadas a enfocarse
en datos histéricos y operativos, con el propésito de proporcionar una
mayor comprension y clarificacion de los problemas bajo analisis. Es
posible afirmar que la inteligencia de negocios optimiza la utilizacién de
datos, convirtiéndolos en informacion valiosa y precisa, lo que a su vez
facilita una toma de decisiones mas precisa y eficaz.

La inteligencia de negocios contribuye a un manejo mas efectivo de
los datos almacenados, recopilados y analizados en diversas
organizaciones. Estos datos pueden ser transformados en decisiones
estratégicas significativas para las diferentes entidades, permitiendo un

proceso mas fluido y completo de toma de decisiones.

2.2.1.2. Beneficios de la Inteligencia Comercial

De acuerdo a Ritacco y Carver (2007) mencionan que el beneficio
empresarial de la aplicacién de inteligencia comercial se puede contemplar
desde 3 aspectos:

- Reduccion de costos, en el momento que se proporciona al

cliente externo como interno una fuente de acceso a través
de plataformas digitales, se contribuye al seguimiento de

cuentas personales y resolucién de dudas o consultas. Dicha
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inteligencia comercial logra capacitar a los usuarios de las
empresas a disefiar sus informes. Contribuyendo a la
reduccion de contratar personal programador para
desempeiiar dicha funcion, representando una reduccion en
el costo a largo plazo.

- Aumento de ingresos, al implementar la inteligencia comercial
en las organizaciones se puede diferenciar la cantidad de
bienes y servicios que ofrece la competencia por medio de un
servicio que se basa en la plataforma digital. Contribuyendo
notablemente a las estrategias que requieren de una
prospectiva de marketing con mayor accesibilidad y
comprension del mercado. De esta manera, se identifica
mejor las respuestas y se adaptan los productos hacia un
mercado meta.

- Mejora de nivel de satisfaccion del usuario, se otorgan los
medios necesarios para la mejora de toma de decision,
proporcionando una respuesta rdpida hacia las dudas o
consultas de los usuarios finales. Desafiando los supuestos
con informacién clave que se detalla a través de un analisis

operativo.

De acuerdo a Ramos (2011) sostiene que dentro de los principales
beneficios que otorga la inteligencia comercial, los actores que estan

involucrados son:
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- Lideres, se destacan por los puntajes obtenidos en sus
habilidades para llevar la ejecucion y alcance de vision,
correspondiente a herramientas con mayor grado de
madurez.

- Aspirantes, logran poseer adecuadas habilidades para
poseer una vision completa y caracteristica de las empresas
gue estan posicionadas en el mercado; adoptando una vision
acorde al nivel competitivo del mercado.

- Visionarios, se tipifica y se caracteriza por estar inmersa en
empresas de menor tamafio, donde no se tiene una
capacidad sélida para ejecutar una tarea en particular.

- Nicho de mercados, se puntia bajo distintos niveles de
criterios que se corresponden con una nueva incorporacion al

cuadrante.

2.2.1.3. Dimensiones de la Inteligencia Comercial

De acuerdo a Carhuapoma (2021) para medir la inteligencia
comercial se requiere de una descomposicion de variable basado en los:
Sistemas de informacién de Business Intelligence (BI) y Conocimiento de

la herramienta de inteligencia comercial.

- Sistemas de informacién de Business Intelligence (BI)

De acuerdo a Kimball y Ross (2013) mencionan que existen 4

elementos por separado que tienen diferencias entre si, se pueden dividir
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segun las presentaciones de informacion y aplicativos ligados a la
inteligencia comercial. El sistema de origen operacional se centra en
todas las operaciones que ejecutan las organizaciones en un periodo de
tiempo. Seguido del Sistema de transformacion, extraccion y carga
(ETL) del entorno de inteligencia comercial se centra en los espacios de
trabajos y la estructura de informacion que abarca todos los procesos de
las organizaciones, a través de dicho sistema de sincroniza la fuente
operativa y las areas de presentaciones que son propias de la inteligencia.

Ademas, el sistema de presentacion hace referencia a la
organizacion, almacenamiento y grado de disposicién de los clientes, se
redactan los informes y aplicativos analiticos que son propios de la
inteligencia comercial para la realizacion de una consulta directa.
Finalmente, los sistemas de aplicacion de inteligencia comercial es
parte de los elementos finales de la estructura Kimball, puesto que engloba
todas las capacidades que se entregan a los clientes que son propios del
negocio para maximizar las presentaciones para tomar una decision

acertada y evaluada de manera analitica.

Ahumada y Perusquia (2015) mencionan que abarca elementos
electrénicos permiten organizar y gestionar grandes cantidades de datos,
facilitando su andlisis para convertir esos datos en informacion (til.
Ademas, permiten generar conocimiento a las empresas u organizaciones
gue buscan tomar decisiones mas informadas y estratégicas, basadas en

la comprensiéon de datos procesados por sistemas.
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Figura 1
Sistemas de arquitectura metodolégica de Kimball
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Nota. Kimball y Ross (2013).

- Conocimiento de la herramienta de inteligencia comercial

De acuerdo a Ramos (2011) se detallan las herramientas propias de

las plataformas de inteligencia comercial.

Ciclo BlI, segun Vitt (2002) menciona que los ciclos continuos donde
las organizaciones plantean y definen sus metas, analizan sus progresos,
recaudan datos, miden su invide de competitividad y efectividad. Requieren
de un ciclo sinérgico para proponer un analisis que transmita ideas y
opciones de alternativas que mejoren el funcionamiento de las
organizaciones a largo plazo. A través de esta herramienta se recopilan
datos y se integra la inteligencia que ofrece mayores oportunidades en las
organizaciones para realizar una medicién del resultado en comparaciéon

del estandar cuantitativo.

20



OLTP (Procesamiento transaccional en linea), segun Ramos
(2011) esta herramienta se disefia con el principal propdésito de administrar
diversas peticiones recurrentes que se realizan sobre una base de datos;
logrando que se modifiquen, inserten, borren y consulten sobre los datos
ya recolectados. Se enfocan en operaciones que logren trabajar con
pequefias cantidades de filas, ofreciendo una respuesta de caracter rapido
gue es habitual cuando se utiliza un sistema de datos que se relacionan
para administrar los datos.

Data Warehouse, indica Ramos (2011) que, esta herramienta
constituye una base de datos integral para una organizacion, donde se
incorpora informacion depurada proveniente de diversas fuentes internas.
Esta informacion se somete a un proceso de homogeneizacion y
verificacion de confiabilidad, y se almacena de manera que sea factible
analizarla desde multiples perspectivas, al mismo tiempo que se garantizan
tiempos de respuesta eficientes. Para lograrlo, la informacion se dispone
en un formato altamente desnormalizado y se modela de manera
substancialmente diferente en comparacion con los sistemas

transaccionales convencionales.

Data Mart, ssostiene Ramos (2011) que, un Data Mart se diferencia
de un Data Warehouse principalmente en términos de alcance. Mientras
gue un Data Warehouse es un sistema centralizado que contiene datos
abarcadores de la organizacién y todos sus procesos operativos, un Data

Mart se configura como un subconjunto de datos tematico, enfocado en un
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proceso o area de negocio especifica. La estructura de un Data Mart debe
estar optimizada desde todas las perspectivas relevantes para los procesos
de dicha area, asegurando asi una organizacioén optima y coherente de la

informacion.

Extraccion, transformacion y carga (ETL), Ramos (2011) aborda
todos los procesos que analizan la data que provienen de otras fuentes,
transformandose y adaptandose a los modelos que se han definido
previamente, siendo depurados, limpiados e introducidos en las bases de
datos. Dicho procedimiento se identifica y tipica como parte de los procesos

de Extraccion, transformacion y carga (ETL).

Dashboards (Tableros de mando), Mufiz (2012) refiere que, es
una de las herramientas mas completas y ampliamente empleadas en el
control de la gestion. Su funcién radica en alinear las capacidades,
conocimientos, tecnologia y esfuerzos de una organizacion en la direcciéon
de alcanzar sus objetivos estratégicos. Ademas, brinda una perspectiva
holistica del rendimiento de la organizacion. Este tablero de control
proporciona a la direccién una vision integral del desempefio de la empresa,
ofreciendo informacion esencial sobre como se esta desempefiando.
Ademas, constituye una herramienta informatica de apoyo a la toma de
decisiones, destinada a los distintos responsables que operan dentro de la

empresa.
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2.2.2. Competitividad

2.2.2.1. Definicién conceptual

De acuerdo a Amoros (2012) menciona que la competitividad es
producto de todos los esfuerzos de las organizacionales para obtener un
grado de eficiencia en sus operaciones, con la principal finalidad de
incrementar su capacidad para competir.

Porter (2014) menciona que:

La competitividad afirma que las actividades y procedimientos se

dividen en eslabones que actian como agentes para aumentar el

valor del producto. Este proceso contribuye a establecer una
posicion relativa favorable en términos de costos y a generar un
incremento en las ventas. Inicialmente, la cadena de valor categoriza
las actividades primarias 0 esenciales que estan directamente

vinculadas con la produccién y promocion del producto.

De acuerdo a las definiciones se entiende que una gestidn
empresarial competente debe promover ventajas competitivas como un
medio para lograr mejoras continuas. En este sentido, se destaca la
importancia de la diferenciacion, la calidad del capital humano, la eficiencia
operativa y la experiencia en el mercado. Esta Ultima, en particular, se erige
como un factor clave al proporcionar una ventaja sustancial al permitir una
comprension profunda y una adaptacién efectiva a las preferencias

cambiantes de los consumidores.
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Segun Diaz et al. (2020) afirma que la competitividad engloba
herramientas que se logran combinar de manera eficaz, posibilitando un
sélido liderazgo en los mercados nacionales y generando una ventaja
diferencial respecto la competencia.

En este sentido, la competitividad impulsa el aumento de los indices
de productividad al utilizar eficientemente los recursos disponibles en las
empresas. Ademas, la capacidad de administrar estos recursos de manera
optima y las habilidades de las organizaciones les permiten responder de
manera efectiva a los escenarios de incertidumbre que caracterizan las
actividades econdémicas de las empresas, debiendo enfrentar una demanda
en constante cambio a lo largo del tiempo.

Rubio y Baz (2015) sostiene que la competitividad de las
organizaciones esta intrinsecamente ligada a su estructura interna,
poniendo énfasis en las capacidades productivas a su disposicién para
aumentar sus ventas y crear diferenciacion significativa con respecto a sus
competidores.

Cordero et al. (2003) hacen referencia a las habilidades de
expansién y sostenimiento de la presencia de las empresas en los
mercados internacionales y nacionales, con el objetivo de obtener
ganancias que aseguren un crecimiento a largo plazo.

De acuerdo a las definiciones de los autores, se puede enfatizar que

la competitividad representa una de las fuerzas mas influyentes en la
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sociedad, ya que impulsa el avance en términos de crecimiento
socioeconoémico.

En la actualidad, este fendmeno se extiende a nivel global,
involucrando tanto a empresas como a paises, la sociedad contemporanea
estd inmersa en una intensa competencia que abarca todas las areas del
conocimiento. Por tanto, las organizaciones se ven obligadas a desarrollar
estrategias que afiadan valor a sus productos o servicios, con el fin de
satisfacer las necesidades de sus clientes de manera mas rapida que sus
competidores; de esta manera, se entiende y se adoptan estrategias para

producir una tendencia a largo plazo segun las necesidades.

2.2.2.2. Teorias de la Competitividad

Teoria de la Ventaja Comparativa, Garcés (2014) afirma que esta
teoria sostiene que la competitividad de una empresa o nacién se basa en
su capacidad para generar bienes o servicios con un coste de oportunidad
inferior en comparaciéon con otros competidores. De esta manera, la
valoracion del autor indica que esta premisa surge de la evaluacion de los
gastos asociados a los servicios, los recursos disponibles y las habilidades
técnicas o especializadas que posee cada entidad.

En el ambito internacional, los paises obtienen una ventaja
comparativa en la produccion de un producto o servicio si logran
manufacturarlo a un coste menor o con mayor eficiencia en relaciéon con

Sus contrapartes.
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Teoria de los Recursos y Capacidades, segun Fong et al. (2017)
la competitividad de una empresa se establece sobre la base de la
adquisicion y el aprovechamiento estratégico de recursos y capacidades
exclusivas y dificiles de imitar. Estos activos y habilidades pueden
comprender conocimientos especializados, tecnologia avanzada vy
relaciones sélidas con los clientes, entre otros elementos distintivos. La
interpretacion esencial de la afirmacién del autor es que las organizaciones
deben identificar y potenciar sus propios recursos y competencias internas
que les proporcionen ventajas competitivas Unicas. Estas ventajas se
fundamentan en activos y habilidades que sean valiosos, escasos, dificiles
de replicar y que no puedan ser sustituidos por sus competidores. Al
gestionar y emplear de manera 6ptima estos recursos y capacidades, una
empresa puede destacar en el mercado y lograr un desempefio
sobresaliente.

Teoria de Ciclo de Vida, segun Robayo et al. (2020) a lo largo del
ciclo de vida de un producto, las empresas y las industrias atraviesan
diversas fases. Inicialmente, las compafiias pioneras logran una ventaja
competitiva al ser las primeras en lanzar un producto nuevo al mercado.
Sin embargo, con el tiempo, la competencia se intensifica debido a la
entrada de otras empresas y los avances tecnoldgicos.

Por consiguiente, el autor describe las diferentes etapas que un

producto atraviesa desde su introduccién en el mercado hasta su declive.
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Esta teoria postula que los productos experimentan un ciclo que consta de

cuatro etapas esenciales: introduccion, crecimiento, madurez y declive.

2.2.2.3. Dimensiones de la Competitividad

Calidad del producto, segun Kotler y Keller (2012) se hace
referencia a la aptitud de un producto para cumplir o superar las esperanzas
y exigencias de los consumidores. Se considera que un producto exhibe
calidad cuando satisface los requerimientos y normativas establecidos,
mostrando confiabilidad, seguridad, funcionalidad y longevidad.

El autor subraya que la excelencia del producto resulta esencial para
alcanzar la contentacion del cliente y producir valor para la entidad. Una
alta calidad del producto coadyuva en forjar una imagen positiva de la
marca, en fomentar la fidelizacion de los consumidores y en generar
recomendaciones positivas. A su vez, esto puede contribuir al progreso y
triunfo de la organizacion.

Rojas et al. (2020) la calidad intrinseca de un articulo implica su
ejecucion, durabilidad, funcionalidad y apariencia. Un producto de alto
calibre no solo cumple con su funcion primordial, sino que ademas supera
las esperanzas al brindar atributos y ventajas suplementarias.

El nivel de excelencia del producto resulta esencial para la
percepcion de la entidad y su posicién en el mercado. Adoptar un enfoque
orientado hacia la calidad significa asegurar que todos los productos o

servicios se alineen con los criterios establecidos y las expectativas de los
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consumidores, generando lealtad, confianza y una ventaja competitiva en
el mercado.

Productividad, Lehmann y Winer (2007) afirman que la conexion
entre la produccion generada y los recursos empleados para su creacion.
Constituye un marcador de la eficacia, con la cual, se aprovechan los
recursos para alcanzar resultados. Su evaluacién puede efectuarse de
diversas maneras, como la cantidad de productos o servicios fabricados por
hora de labor, por unidad de inversion de capital o por intervalo de tiempo
determinado.

La productividad es un término relevante en multiples contextos,
incluyendo la economia, la gestion y la industria. En el entorno empresarial,
un incremento en la productividad significa lograr una mayor produccion
utilizando igual o menor cantidad de recursos, lo cual puede llevar a una
disminucién de los gastos, una mejora en la eficacia y un aumento en la
rentabilidad.

Segun Ochoa (2014) afirma que la productividad es la habilidad de
una organizacion, negocio o sistema para maximizar la generacion de
bienes y servicios valiosos, utilizando sus recursos disponibles de manera
eficiente y efectiva. Se centra en alcanzar un equilibrio entre la cantidad de
produccion lograda y los recursos, como tiempo, capital, tecnologia y mano
de obra, empleados en ese proceso.

Por tanto, una mayor productividad implica no solo producir mas,

sino también hacerlo de manera inteligente, minimizando el desperdicio y
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optimizando la utilizacién de recursos, lo que puede llevar a mejoras en la
eficiencia, la rentabilidad y la competitividad en un entorno econémico en
constante cambio.

Segun las definiciones propuestas por distintos autores, se puede
inferir que la productividad se refiere a la capacidad tanto de organizaciones
como de individuos para generar resultados significativos y valiosos. Esto
implica la habilidad de utilizar de manera inteligente y efectiva los recursos
disponibles, como el tiempo, el esfuerzo y la creatividad. Sin embargo, la
productividad no solo se trata de maximizar la eficiencia, sino también de
fomentar la innovacion. Debe considerarse como la destreza de obtener el
maximo valor y rendimiento de cada recurso empleado, logrando un
equilibrio entre la eficiencia tradicional y la busqueda de nuevas formas de
alcanzar resultados excepcionales.

Desempefio en el mercado, Ynzunza e Izar (2013) sostienen que,
la evaluacion del desempefio del mercado implica analizar y medir como
una empresa 0 producto se desenvuelve en comparacidbn con su
competencia y las expectativas del mercado. Este analisis se enfoca en los
resultados y rendimiento logrados, considerando aspectos como las
ventas, la cuota de mercado, el crecimiento, la rentabilidad y otros
indicadores esenciales.

Es esencial para comprender la posicion y la competitividad de una
empresa en su sector. Permitiendo detectar tanto sus puntos fuertes como

sus areas de mejora, ademas de identificar oportunidades y riesgos que
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pueden influir en su rendimiento. Ademas, proporciona la base para tomar
decisiones estratégicas y tacticas que busquen mejorar la posicion de la
empresa en el mercado.

Jiménez (2012) el desempefio del mercado se refiere al rendimiento
y comportamiento general de un mercado especifico en términos de sus
caracteristicas, tendencias y resultados. En un concepto innovador,
podemos ver el desempeiio del mercado como una sinfonia en constante
evolucion, donde diferentes actores y fuerzas interactian armoniosamente
para crear una melodia Unica.

De esta manera, la ejecucidén en el mercado podria ser concebida
como el desenlace de una interaccion en constante evolucion entre una
variedad de factores econdmicos, sociales, tecnolégicos y culturales que
se amalgaman para gestar un ecosistema empresarial adaptable a las
mutaciones continuas.

Dicha nocion puede ser explorada y disectada desde diversas
Opticas, descubriendo configuraciones, patrones y direcciones que orientan

las decisiones estratégicas y las perspectivas de expansion.

2.3. Definicién de términos

Inteligencia comercial
Segun Gaélvez (2016) afirma que es una metodologia que se utiliza

para el campo de la gestidbn que aplica herramientas de desarrollo de
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software, con la principal finalidad de producir un beneficio en la toma de

decision en todos los niveles jerarquicos de las empresas.

Competitividad

Amorés (2012) menciona que la competitividad es producto de todos
los esfuerzos de las organizacionales para obtener un grado de eficiencia
en sus operaciones, con la principal finalidad de incrementar su capacidad

para competir.

Calidad del producto
Segun Kotler y Keller (2012) se hace referencia a la aptitud de un
producto para cumplir o superar las esperanzas y exigencias de los

consumidores.

Productividad

Lehmann y Winer (2007) afirma que la conexién entre la produccion
generada y los recursos empleados para su creacion. Constituye un
marcador de la eficacia con la cual se aprovechan los recursos para

alcanzar resultados.

Desempefio en el mercado
Ynzunza e lzar (2013) la evaluaciéon del desempefio del mercado
implica analizar y medir cdbmo una empresa o producto se desenvuelve en

comparacion con su competencia y las expectativas del mercado.
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Nicho de mercado

Kotler (2012) afirma que hace referencia a una porcion especifica y
relativamente limitada dentro de un mercado mas amplio, en el cual, las
empresas concentran sus esfuerzos para atender las necesidades y
deseos de un grupo especifico de consumidores que exhiben

particularidades y requerimientos distintivos.

Ventaja Comparativa

Medeiros et al. (2019) hace alusion a la habilidad que posee una
nacion, area geografica u organizacion para manufacturar un bien o servicio
con un menor costo de oportunidad en contraste con otras naciones, areas
geograficas u organizaciones. En términos mas simples, se trata de la
capacidad relativa para producir algo de manera mas eficaz en términos de

coste en comparacién con otros productos o competidores.

Sistemas de informacién de Business Intelligence (Bl)

Son plataformas tecnoldgicas disefiadas para recopilar, analizar y
presentar datos empresariales de manera significativa. Estos sistemas
permiten a las organizaciones tomar decisiones informadas al proporcionar
herramientas para la visualizacién de datos, la generacién de informes y el

andlisis de tendencias.

Conocimiento de las herramientas Bl
Implica familiaridad con plataformas y software disefiados para

recopilar, procesar y visualizar datos empresariales de manera efectiva.
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Estas herramientas incluyen soluciones populares como Tableau, Microsoft

Power BI, QlikView y SAP BusinessObjects, entre otras.

Base de datos

Es un sistema organizado de recopilacion, almacenamiento y
gestion de informacion estructurada, que permite la recuperacion eficiente
y la manipulacién de datos. En ella, los datos se organizan en tablas
relacionadas entre si, lo que facilita la busqueda, actualizacién y gestion de

la informacién de manera coherente.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. Hipotesis

3.1.1. Hipotesis General

Existe relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad de

las empresas exportadoras de orégano de la regién de Tacna, afio 2023

3.1.2. Hipotesis Especificas

a) Existe relacion entre la inteligencia comercial y la calidad del producto
de las empresas exportadoras de orégano de la region de Tacna, afio
2023

b) Existe relacion entre la inteligencia comercial y la productividad de las
empresas exportadoras de orégano de la regién de Tacna, afio 2023

c) Existe relacién entre la inteligencia comercial y el desempefio en el
mercado de las empresas exportadoras de orégano de la regién de

Tacna, afio 2023
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3.2. Definicidén operacional de variables

3.2.1. Variable 1

La variable independiente corresponde a la inteligencia comercial;
que segun Carhuapoma (2021) establece 2 dimensiones identificadas
como: sistemas de informacidn de business intelligence y conocimiento de
las herramientas de inteligencia comercial.

Por tanto, para desarrollar la operacionalizacién de la variable, con
sus respectivas dimensiones e indicadores se realiz6 de la siguiente

manera:

Tabla 1

Operacionalizaciéon de variable inteligencia comercial

Indicadores items Escala

- Datos

- Reportes
Administrativos

- Informacion de
mercados

Dimensiones

Sistemas de ftem 1,2,3,4,5,6

informacion de BI

Competitividad
Minimizacion

7,8,9,10,11

(1) Casi nunca

Automatizacion (2) Nunca
Integracion de (3) Aveces
areas (4) Siempre

Conocimiento

e heramentas e e 121314151617
ger ; . 18,19,20,21,22,23
comercial internacionales

de

Herramientas

ftem

Nota: Elaboracion segin autor
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Como se aprecia en la Tabla 1, la escala de las variables de tipo
ordinal, considerando que se adoptara la escala de Likert que se aplicara a
las 23 preguntas totales que conforman el cuestionario de la variable de

estudio.

3.2.2 Variable 2

La variable dependiente corresponde a la competitividad; que segun
Cutipa et al. (2020) establece 3 dimensiones identificadas como: calidad
del producto, productividad y desempefio en el mercado.

Por tanto, para desarrollar la operacionalizacién de la variable, con

sus respectivas dimensiones e indicadores se realiz6 de la siguiente

manera.
Tabla 2
Dimensiones Indicadores items Escala
- Estandarizacién de
productos
Calidad del - Control de calidad :
Producto - Certificaciéon de normas de ltem 1,2,3,4,5
calidad
- Diferenciacién
- Incremento de productos
- Diversificacién de productos  ftam s 7.8 9 (1) Nunca
- Volumen productivo "o aa (2) Pocas veces
Productividad Capacidad productiva ig 11, 12, 13, (3) Casi siempre
- Manejo de recursos (4) Siempre

- Costos asociados

- Nudmero de clientes
internacionales

Desempefio  ~ Innovacion item 15, 16, 17,

- Fuerza de ventas
en el mercado Ingreso a nuevos mercados 18,19, 20

- Cobertura de mercado
internacional

Operacionalizacién de variable competitividad
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Nota. Cutipa et al., (2020).
3.3. Limitaciones/Alcances de investigacién

3.3.1. Alcances

Como parte de las delimitaciones y alcances de la investigacion, se
precisan:

a) Espaciales: se ejecutara en las instalaciones de las
principales empresas exportadoras de orégano de la regién de Tacna.

b) Temporal: el afio de investigacion corresponde a 2023.

C) Tematico: se establecieron variables de estudio referentes a
inteligencia comercial y competitividad de empresas que comercializan

hacia el mercado internacional.

3.3.2. Limitaciones

Las limitaciones a mencionar:

o Desinterés y disponibilidad limitada en los tiempos para el
llenado del cuestionario para recopilar informacion veraz, indicando que
deben cumplir con otras tareas encomendadas o funciones relacionadas a
las exportaciones.

o Desinterés de los gerentes en la aplicacion del instrumento de
investigacion cientifica; con el propadsito de identificar y evidenciar el nivel
de inteligencia comercial y competitividad. Por el asombro de poner en
conocimiento su escasa gestion de recurso humano y cuestionamientos de

autoridades y publico en general.
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Considerando las limitaciones mencionadas, la presente
investigacion no cuenta con una limitacion significativa que no pueda ser

resulta y superada durante su aplicacion.

3.4. Tiposy nivel de investigacion

3.4.1. Tipo de investigacion

La investigacion aplicada es un tipo de investigacion cientifica que
se lleva a cabo con el objetivo de abordar problemas practicos y encontrar
soluciones a situaciones concretas en la vida real, como detalla Hernandez
et al.,, (2018). Se centra en la aplicacion practica de conocimientos
cientificos para resolver problemas especificos y mejorar situaciones en las

organizaciones.

3.4.2. Nivel de investigacién

La presente investigacion se enmarca en el nivel relacional, ya que
ambas variables estan interconectadas mediante un patron predecible que
sera representado a través de la muestra. Este enfoque concuerda con la
descripcion de Hernandez et al. (2018) donde se establece que este nivel
de investigacion tiene como objetivo calcular y medir la relacion entre los
conceptos especificos de cada variable, segun el contexto en el que se
realice el andlisis; orientandose a explorar y cuantificar la naturaleza y la
fuerza de esta relacion. El andlisis se enfoca en como estas dos variables

interactdan y se influencian mutuamente en el contexto especifico.
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3.5. Caracterizacion o tipo de disefio de investigacion

El disefio de investigacion es de tipo No experimental — Transversal,
siguiendo la premisa de que las variables no son manipuladas
deliberadamente por el investigador. El instrumento de investigacion sera

empleado en un Unico instante temporal especifico.

3.6. Poblacion y muestra de estudio

3.6.1. Poblacion

Hernandez et al. (2014) se refiere al grupo completo y definido de
elementos que comparten ciertas caracteristicas o atributos bajo estudio.
Esta poblacion constituye la base sobre la cual se extraera una muestra
representativa para realizar analisis y conclusiones en el marco de la
investigacion.

La poblacion de estudio estd conformada por 24 empresas
constituidas que tienen por actividad econdémica la exportacién de orégano
a otros paises que figuran como socios comerciales del Perud; y con la

siguiente distribucion:
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Tabla 3

Empresas exportadoras de orégano ubicadas en la region de Tacnha, afo

2023
Nro. Empresas RUC
1 Agroexportaciones San Pablo S.A.C 20603509341
2 Agrofus Company S.A.C. 20604102244
3 Agroindustria Adl S.R.L. 20601445621
4 Agroindustrial R & M S.A.C. 20602657371
5 Aromatico Inversiones S.A.C 20532966451
6 Asociacion de Productores de Orégano 20533006346
Muralla
7 Comver Alimentos S.A.C. 20602384323
8 Compafia Agrosur S.A.C 20602843611
9 Especiera Tacna E.I.R.L. 20532859612
10 Estela Foods S.A.C. 20605300481
11 Exportacion Alimenticia y Especies 20532439320
S.A.C.
12 Falvy de Matos Cinthya Lourdes 10158568328
13 Foods Group S.A.C. 20604984018
14 Grupo Edepa E.I.R.L. 20605417567
15 Grupo Estela S.A.C. 20532998655
16 Humar Especias y Condimentos S.A.C. 20605478558
17 Inversiones y Exportaciones Ordofiez 20601703425
S.A.C.
18 La Pascala E.I.R.L. 20533282297
19 Nodiex del Pera S.A.C. 20532383782
20 Oliamerica S.A.C. 20532464359
21 Origan Il E.l.R.L. 20606700611
29 Erloguli:tos Vegetales de Exportacion 20519859077
23 Suma Yapu S.A.C. 20600132157
24 Unidad de Especias y Condimentos 20602896065

Pert LP E.ILR.L.

Nota. SUNAT — 2023.
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3.6.2. Muestra

Segun Hernandez et al. (2014) sostiene que la muestra se genera
mediante un conjunto de atributos y valores que tienen la capacidad de
representar de manera significativa a la totalidad de la poblacion en
consideracion.

La poblacién objeto de estudio estuvo compuesta por empresas
exportadoras de orégano ubicadas en la regiéon de Tacna. Cada una de
estas empresas cuenta con dos personas clave para la toma de decisiones:
un gerente y un administrador. Para obtener una vision integral y
representativa de la inteligencia comercial y competitividad, se ha decidido
aplicar el cuestionario a ambas figuras en cada empresa.

Por tanto, el proceso de muestreo incluira a un total de 48 individuos
gue desempefian sus funciones cotidianas en las empresas mencionadas.
La eleccion de encuestar tanto a gerentes como a administradores
responde a la necesidad de obtener perspectivas diversas y completas

sobre la implementacion de las variables de estudio.

3.7. Técnica e instrumento de investigacion

3.7.1. Técnica de recoleccion de datos

Arias (2012) establece que una técnica de investigacion es un
procedimiento especifico empleado con el propdsito de adquirir informacién

y datos pertinentes para un estudio en particular.
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En relacion a la metodologia de investigacion cuantitativa, esta se
enmarca en el método cientifico y se adapta segun las peculiaridades de
las variables que estan siendo analizadas. En este contexto, para la
recoleccion precisa y veraz de datos en esta investigacion, se ha optado
por la técnica de Encuesta. Esta eleccibn se fundamenta en las
caracteristicas de la Encuesta, que puede ser administrada de manera oral
0 escrita, y encaja con la necesidad de obtener informacion de una muestra
especifica de trabajadores que comparten condiciones laborales similares,

incluyendo horarios flexibles.

3.7.2. Instrumento paralarecoleccion de datos

Arias (2012) afirma que es una herramienta mediante la cual se
recopilan datos. Estos datos se presentan utilizando diversos recursos,
dispositivos o formatos, ya sean fisicos o digitales, con el propésito de
aplicarlos y recoger, registrar y almacenar informacion de vital importancia
para el posterior procesamiento de datos.

En este contexto, el instrumento que se utilizard para recopilar
informacion de empresas exportadoras de orégano serd un Cuestionario
escrito. Este cuestionario ha sido validado previamente a través del Analisis
Factorial Exploratorio y ha sido adaptado para su implementacion en el
entorno laboral. Las preguntas en el cuestionario estan formuladas como
proposiciones y son evaluadas utilizando la Escala de Likert. La estructura

del cuestionario se basa principalmente en el marco tedrico de la

42



investigacion, asegurando que las preguntas aborden adecuadamente las

variables de estudio.

Cuestionario de Inteligencia Comercial: el instrumento fue
desarrollado previamente por Carhuapoma (2021) que calcul6 un valor de
Alfa de Cronbach de 0.727, refleja una consistencia interna para la
aplicacion practica del cuestionario y garantizando una confiabilidad

suficiente para la interpretacion de los datos.

Cuestionario de Competitividad: el instrumento fue desarrollado
previamente por Cutipa et al. (2020) en articulo cientifico, que calculé un
valor de Alfa de Cronbach de 0.84, refleja una consistencia interna para la
aplicacion practica del cuestionario y garantizando una confiabilidad

suficiente para la interpretacion de los datos.

3.8. Tratamiento de datos

Los datos seran recolectados mediante la implementacion de los
instrumentos de investigacion, en concreto, el cuestionario, dirigido a 24
gerentes o administradores que tienen un cargo superior en las empresas
gue exportan orégano en la ciudad de Tacna. Tras este proceso, se llevara
a cabo un andlisis exhaustivo utilizando el software estadistico SPSS v.25,
el cual generara tablas y graficos esenciales para visualizar la interaccion
conjunta de las dos variables en estudio. Se pretende abordar diversas

categorias y dimensiones para captar la dinamica completa.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Analisis descriptivo

Se realiz6 una evaluacion cuantitativa detallada de resultados

obtenidos, incluyendo la recoleccion y sistematizacion de informacion.

4.1.1. Resultados de la variable inteligencia comercial y

dimensiones

Tabla 4
Dimension Sistemas de informacién de Bl

Sistemas de informacion de Bl

. : Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Bajo 14 29.2 29.2 29.2
valido Medio 25 521 52.1 81.3
Alto 9 18.8 18.8 100.0
Total 48 100.0 100.0

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 4 se analiza la informacion de los sistemas de
informacion de Business Intelligence (Bl) en las empresas exportadoras de
orégano de Tacnha se infiere que la mayoria se encuentra en un nivel medio

de uso, con un 52.1% adoptando practicas intermedias.
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Sin embargo, un 29.2% de empresas utilizan los sistemas de Bl a un
nivel bajo, indicando que aun no han adoptado plenamente estas
herramientas, mientras que el 18.8% restante muestra un uso alto. Dicha
variabilidad en la adopcién destaca la existencia de oportunidades de
mejora y crecimiento para aquellas empresas en niveles bajos, asi como el
potencial de empresas con alto uso para servir como ejemplos de
integracion efectiva de BI.

Tabla 5
Dimension Sistemas de informacién de Bl (por preguntas)

Recuento
- Nunca 6
Tengo conocimiento de los )
sistemas de informacion comercial ~ €asi nunca 8
gue existe en la actualidad para A veces 16
ejercetr Ie},eflglerle|a en la Siempre 18
exportacion de la empresa
P P Subtotal 48
Nunca 6
!_a]: empresa cuenta _c<|3n S|stem?s de casinunca 6
informacion comerci ra realizar
ormacion comercial para realizar -\ . 17
proyecciones sobre la exportacion i
de sus productos Siempre 19
Subtotal 48
El almacenamiento de datos que Nunca 7
pontiene_nrlos sistemas de Casi nunca 3
informacion comercial es un soporte
e A veces 23
para la toma de decisiones )
administrativas en la exportacién de _Siempre 15
la empresa Subtotal 48
. . e Nunca 1
Los sistemas de informacion )
comercial les permiten a los Casi nunca S
administrativos presentar reportes A veces 14
dindmicos sobre SI desarrollode la  sjempre 28
empresa exportadora
P P Subtotal 48
. . . Nunca 2
La informaci6n que brinda los )
sistemas de informacion se Casi nunca 6
transforma en conocimientos como A veces 15
activo estratego||co pa;ra mgresalr a Siempre 25
nuevos mercados internacionales
Subtotal 48
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Los sistemas de informacion Nunca 5
comercial permiten a las empresas  casi nunca 2
exportadoras dar un alcance sobre
P - . A veces 18
la interaccién de los clientes y )
competidores en los mercados Siempre 23
nacionales e internacionales Subtotal 48
La instalacion de sistemas de Nunca 2
informacion comercial, le permite 8  Casi nunca 4
la empresa ser mas competitiva en
- i ; ; A veces 20
el ambito nacional e internacional i
para la exportacion de sus Siempre 22
productos Subtotal 48
Nunca 5
Los sistemas de informacion Casi nunca 2
eneran competitividad para
9 P P A veces 20
resolver los problemas internos y i
externos de la empresa exportadora _Siempre 21
Subtotal 48
. . L Nunca 2
Los sistemas de informacion )
comercial le permiten a la empresa  €asi nunca 3
anticipar los riesgos, minimizar A veces 16
costos y mejorar la planificacion en  giempre 27
la actividad de exportacion
P Subtotal 48
. . L Nunca 3
Los sistemas de informacion )
comercial permiten la Casi nunca S
automatizacion de compras, ventas, A veces 10
|r1for£1da0|lon del cliente y c?n(tjrol de  siempre 30
stock de la empresa exportadora
P P Subtotal 48
Los sistemas de informacién Nunca 3
comercial implican una integracion  Casi nunca 3
de las &reas de inteligencia
. i A veces 17
comercial, ventas, finanzas, ]
logistica y produccién para la Siempre 25
exportacion de sus productos Subtotal 48

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 5, se aprecia que un numero significativo de

participantes se muestra indeciso sobre la eficacia e impacto de estos

sistemas, se refleja una falta de claridad o familiaridad con

la

implementacion de beneficios concretos de las herramientas disponibles.

Se observa que, aunque la mayoria menciona que los sistemas permiten la

automatizacion de procesos y generacion de reportes dinamicos, existe
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incertidumbre en torno a su capacidad para transformar informacion en
conocimientos estratégicos y para resolver problemas latentes.

Ademas, la falta de consenso en areas como la capacidad de los
sistemas para proporcionar proyecciones y soporte en la toma de
decisiones administrativas demuestra que las empresas no estan utilizando
plenamente estos sistemas o requieren capacitacion adicional.

Figura 2
Niveles de Sistemas de informacion de Bl

Sistemas de
informacion
de BI

M Bajo

M Medio
M Alto

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

EnlaFigura2 se aprecia que la variabilidad de opiniones demuestra
que los sistemas no estan completamente optimizados o comprendidos,
destacando la necesidad de una evaluacién detallada y posible
capacitacion para mejorar su impacto en la competitividad y eficiencia de

las empresas exportadoras.
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Tabla 6
Dimension Conocimiento de las herramientas de inteligencia comercial

Conocimiento de las herramientas de inteligencia comercial

: . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Bajo 14 29.2 29.2 29.2
Valido Medio 24 50.0 50.0 79.2
Alto 10 20.8 20.8 100.0
Total 48 100.0 100.0

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 6, se evidencia que la mayoria de trabajadores tiene un
conocimiento medio, con un 50.0% de administrativos ubicAndose en esta
categoria. Solo un 20.8% posee un conocimiento alto, mientras que un
29.2% tiene un conocimiento bajo.

Dicho perfil indica que, aunque la mayoria tiene una comprension
intermedia de las herramientas, existe una oportunidad significativa para
mejorar el nivel de conocimiento en este ambito, especialmente entre
aguellos con conocimientos bajos que se les permite fortalecer el uso y
efectividad de las herramientas de inteligencia comercial en las empresas

exportadoras de orégano de la region de Tacna.
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Tabla 7
Dimension Conocimiento de las herramientas de inteligencia comercial
(por preguntas)

Recuento

Tengo conocimiento de las Nunca
herramientas de inteligencia comercial Casi nunca
gue brinda Promperq, SIICEX, ADEX, A veces

entre otros, para el acceso a los Siempre
mercados internacionales Subtotal
La herramienta de inteligencia Nunca
comercial SUNAT, brinda informacién ~ Casi nunca
de las normas, partidas arancelarias, A veces

estadistica comercial, beneficios, entre  Siempre

otros para las empresas exportadoras  Sybtotal

Genera un beneficio para la empresa la Nunca

informacion que brinda las Casi nunca
herramientas de inteligencia comercial A veces
nacionales para el desarrollo de Siempre
exportacion Subtotal
Tengo conocimiento de las Nunca
herramientas de inteligencia comercial Casi nunca
internacionales, que brindan A veces

informacion sobre el desempefio de la Siempre

oferta, demanda, competidores,
aranceles y la normativa que requiere g ptotal
los productos a exportar

) Nunca
TRADEMAP es una herramienta de Casi nunca
inteligencia comercial, que brinda A veces
mformacuzn estadistica sobre el Siempre
desemperio del mercado global

Subtotal

La herramienta de inteligencia Nunpa
comercial MARKET ACCESS MAP, Casi nunca

brinda informacion sobre los derechos A veces
aduaneros aplicables a los productos Siempre

de cualquier parte del mundo Subtotal

Conozco la herramienta de inteligencia Nunca
comercial ACCESS2MARKETS que Casi nunca

brinda informacion sobre los A veces

requerimientos del producto a exportar _Siempre

a la unién europea UE Subtotal
Nunca

Conozco la herramienta de inteligencia

comercial MARKET PRICES que Casi nunca
brinda informacién sobre los precios de gveces
los productos iempre
Subtotal
Nunca
Conozco la herramienta de inteligencia Casi nunca
comercial EXPORT POTENTIAL MAP A veces
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gue brinda informacién sobre las Siempre 28
oportunidades de exportacion Subtotal 48
Conozco la herramienta de inteligencia  NUNca 1
comercial TRADE Casi nunca 5
COMPETITIVENESS MAP cuya A veces 14
herramienta analiza la competitividad ~ Siempre 28
del pais y del producto con los flujos
comerciales Subtotal 48
Conozco la herramienta de inteligencia Nunca 1
comercial STANDARDS MAP que Casi nunca 3
ofrece a los usuarios informacién sobre A veces 18
la certificacion de productos y servicios _Siempre 26
en mas de 80 sectores de la economia  Sybtotal 48
» . o . Nunca 2
Utilizar _Ias_ herraml_entas de inteligencia casinunca 3
comerc_lal internacionales, han A veces 14
beneficiado a la empresa en la Siemore 29
actividad de exportacion P
Subtotal 48

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 7, la evaluacion del conocimiento sobre herramientas de
inteligencia comercial revela varias percepciones entre los trabajadores. Un
indica tener un conocimiento adecuado sobre herramientas como
Prompera, SIICEX y ADEX y su impacto en el acceso a mercados
internacionales.

Sin embargo, hay un grado notable de indecision sobre el beneficio
especifico de estas herramientas, puesto que desconocen que las
herramientas aportan beneficios significativos a empresas exportadoras.

En cuanto al conocimiento de herramientas especificas, se muestra
familiaridad variada. Mientras que el conocimiento de TRADEMAP vy
MARKET ACCESS MAP tiene una aceptacion relativamente alta,
herramientas como ACCESS2MARKETS y MARKET PRICES tienen una

aceptacion menos uniforme.
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Figura 3
Niveles de Conocimiento de las herramientas de inteligencia comercial

Conocimiento
de las
herramientas
de inteligencia
comercial

M Bajo
M Vedio
M Alto

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Figura 3, se demuestra que existe una comprensiéon moderada
de estas herramientas y su utilidad en el ambito de la exportacion. La
mayoria de trabajadores tiene un conocimiento medio de herramientas
disponibles, como Promperu, SIICEX, y ADEX.

Tabla 8
Variable Inteligencia Comercial

Inteligencia Comercial

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Bajo 14 29.2 29.2 29.2
] Medio 20 41.7 41.7 70.8
Valido
Alto 14 29.2 29.2 100.0
Total 48 100.0 100.0

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.
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Figura 4
Niveles de Inteligencia Comercial

Inteligencia
comercial
M Bajo
M Wedio
M Alto

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 8 y Figura 4, se observa que la distribucion de niveles
de inteligencia comercial muestra que la mayoria de los trabajadores
poseen un conocimiento medio (41.67%) sobre el tema, mientras que un
29.17% tiene un conocimiento bajo y un 29.17% tiene un conocimiento alto.

Se enfatiza que, aunque una parte significativa de trabajadores
administrativos y directivo tiene una comprensién bésica adecuada, una
proporcién importante ain no cuenta con un conocimiento profundo de las
herramientas de inteligencia comercial. Tal panorama evidencia una
oportunidad para mejorar la formacion en inteligencia comercial,
especialmente para aquellos con conocimientos bajos que requiere de un

potenciamiento del uso eficaz de herramientas en la toma de decisiones.
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4.1.2. Resultados de la variable competitividad y dimensiones

Tabla 9
Dimension Calidad del Producto

Calidad del producto

. , Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Bajo 17 354 354 354
L. Medio 24 50.0 50.0 85.4
Valido
Alto 7 14.6 14.6 100.0
Total 48 100.0 100.0

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 9, se aprecia que la distribucién de niveles de
conocimiento sobre la calidad del producto revela que la mayoria de
trabajadores tiene un conocimiento medio (50%), mientras que el 35.4%
tiene un conocimiento bajo y el 14.6% posee un conocimiento alto.

Se demuestra que la mayoria de trabajadores tiene una
comprensién adecuada sobre la calidad del producto, pero adn existe una
proporcion significativa con conocimientos insuficientes.

Tabla 10
Dimension Calidad del producto (por preguntas)

Recuento
Nunca 4
La empresa se esfuerza en Pocas veces 3
estandarizar sus productos de Casi siempre 31
acuerdo con el mercado internacional  Sjempre 10
Subtotal 48
Nunca 2
La empresa realiza controles de Pocas veces 5
calidad de los articulos segun ficha Casi siempre 31
técnica Siempre 10
Subtotal 48
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Nunca 1

. Pocas veces 5

La empresa promueve la obtencién de o
. : Casi siempre 27

certificado de calidad para exportar )

Siempre 15
Subtotal 48
Nunca 1
La empresa promueve la Pocas veces 3
implementacion de norma de calidad  Casi siempre 34
para la exportacion de sus productos. Siempre 10
Subtotal 48
Nunca 2
Los productos de la empresa se Pocas veces 3
diferencian claramente de los Casi siempre 31
competidores. Siempre 12
Subtotal 48

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 10 se aprecia que la informacion demuestra que las
empresas muestran un alto compromiso con la estandarizacion y control de
calidad de sus productos, con la mayoria de trabajadores afirmando que se
esfuerzan en estandarizar sus productos, realizar controles de calidad y
promover certificaciones y normas de calidad en forma casi siempre o
siempre; se logra reflejar en los altos porcentajes de respuestas de "Casi
siempre" y "Siempre" para estas practicas.

A pesar de este esfuerzo, existe una pequefia proporcion de
respuestas en las categorias "Nunca" y "Pocas veces", indicando areas de

posible mejora.
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Figura5
Niveles de Calidad de producto

Calidad
del
Producto

M Bajo
M Medio
M Alto

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Figura 5 se aprecia que la empresa exhibe un sdélido
compromiso con la estandarizacion y control de calidad de sus productos,
reflejado en la alta frecuencia con la que implementan practicas de
estandarizacion, control, y certificacion de calidad; ubicaAndose en un nivel

medio por la mayoria de trabajadores de empresas exportadoras.
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Tabla 11
Dimension Productividad

Productividad

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Bajo 19 39.6 39.6 39.6
- Medio 17 35.4 35.4 75.0
Valido
Alto 12 25.0 25.0 100.0
Total 48 100.0 100.0

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 11 se demuestra que una parte significativa de los
trabajadores percibe un nivel bajo de productividad (39.6%), mientras que
un 35.4% considera que la productividad es media. Solo el 25% de los
encuestados considera que la productividad es alta.

Los resultados obtenidos demuestran que existe un nivel
considerable de percepcién positiva, la mayoria ve margen para mejoras
en la productividad; por tanto, las empresas deberian centrar sus esfuerzos
en elevar el nivel de productividad para aumentar la eficiencia y optimizar

los recursos.
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Tabla 12

Dimension Productividad (por preguntas)

Recuento

Nunca 3

En la empresa se busca incrementar  Pocas veces 4

la linea de productos para exportar Casi siempre 27

mediante la innovacién Siempre 14

Subtotal 48

Nunca 4

En la empresa se busca diversificar ~ Pocas veces 3

nuevas lineas de productos por Casi siempre 28

medio de la innovacion. Siempre 13

Subtotal 48

Nunca 12

La empresa se esfuerza en Pocas veces 9

incrementar el volumen de Casi siempre 20

produccion mediante la innovacion Siempre 7

Subtotal 48

] Nunca 10

En la empresa el mc_rlemento del Pocas veces 7

vplu_men_de producqon es Casi siempre 29
significativo por las innovaciones .

realizadas. Siempre 9

Subtotal 48

) Nunca 13

La empresa posee una capacidad de Pocas veces 11

producqon superior a los _ Casi siempre 18
competidores por las innovaciones .

realizadas. Siempre 6

Subtotal 48

. . Nunca 3

La capacidad d(_e produccion de la Pocas veces 4

2

innovaciones realizadas. Siempre 14

Subtotal 48

La empr ha mejorado en el Nunca !

2 pmbresa i mefrado #1120 pocas veces 7

. . - Casi siempre 18

tiempo— por las innovaciones Siempre 16

realizadas. Subtotal 28

Nunca 10

En la empresa se han reducido los Pocas veces 10

costos en todos los niveles por las Casi siempre 21

innovaciones realizadas Siempre 7

Subtotal 48

Nunca 4

La reduccion de los costos en la Pocas veces 3

empresa es significativa por las Casi siempre 31

innovaciones realizadas. Siempre 10

Subtotal 48

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.
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En la Tabla 12 se aprecia que la percepcion sobre la efectividad de
la innovacion en el incremento del volumen de produccion y capacidad de
produccion en comparacion con los competidores es menos positiva, con
una notable cantidad de respuestas indicando "Nunca" o "Pocas veces".

Aunque se perciben mejoras en el uso de recursos y reduccion de
costos debido a las innovaciones, el impacto en la capacidad de produccién
y reduccion significativa de costos es visto con mas reservas; por ende, las
empresas deben enfocarse en la innovacion para plantear estrategias para
aumentar su efectividad en términos de produccién y costos.

Figura 6
Niveles de Productividad

Productividad

M Bajo
M Medio
M Alto

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Figura 6 se observa que existe una brecha la percepcion de la

capacidad de produccién superior de competidores y mejora significativa
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en la reduccion de costos. A pesar que la innovacion ha llevado a mejoras
en el uso de recursos y ha tenido un impacto positivo en la reduccion de
costos, percepcion sobre su contribucién a un incremento significativo en
la capacidad de produccion y una reduccion de costos notable es menos
contundente.

Tabla 13
Dimension Desemperio en el mercado

Desempefio en el mercado

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Bajo 16 33.3 33.3 33.3
. Medio 25 52.1 52.1 85.4
Valido
Alto 7 14.6 14.6 100.0
Total 48 100.0 100.0

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 13 se aprecia que la evaluacion del desempefio en el
mercado revela que la mayoria de trabajadores considera que la empresa
tiene un desempefio medio en el mercado, con un porcentaje significativo
de respuestas indicando un desempefio bajo.

Solo una minoria percibe un desempefio alto que mitiga la
posibilidad de que las empresas alcancen algunos logros, se enfrentan
desafios significativos en mejorar su posicion competitiva en el mercado a

través del tiempo.
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Tabla 14
Dimension Desempefio en el mercado (por preguntas)

Recuento

Nunca

La empresa se esfuerza en Pocas veces 0

incrementar el nUmero de clientes .

. ) . Casi siempre 33

internacionales por medio de la _

innovacion. Siempre 15
Subtotal 48
Nunca 0
Pocas veces 0

El incremento de nuevos clientes de la
empresa es significativo por las Casi siempre 30
innovaciones realizadas.

Siempre 18
Subtotal 48
Nunca 0

La empresa se esfuerza en Pocas veces

incrementar las ventas de sus Casi siempre 35
productos mediante la exportacion. Siempre 13
Subtotal 48
Nunca 11
El incremento en las ventas de Pocas veces 6
productos exportados es significativo  Casi siempre 22
por las innovaciones realizadas. Siempre 9
Subtotal 48
Nunca 3
La empresa se esfuerza en ingresar a  F0Cas veces 6
nuevos mercados internacionales con Casi siempre 34
sus productos. Siempre 5
Subtotal 48
Nunca 1
La empresa consigue cada afio al Pocas veces
menos un nuevo mercado o
. . ) . Casi siempre 25
internacional con las innovaciones _
realizadas. Siempre 17
Subtotal 48

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 14 se observa que la mayoria de encuestados indicaron
gue estas actividades se realizan "casi siempre" 0 "siempre". Sin embargo,

el impacto de estas innovaciones en el incremento significativo de nuevos
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clientes y ventas, asi como en la entrada a nuevos mercados ocurren
variaciones en algunas respuestas indicando que estos efectos son menos
significativos. En sintesis, aunque las empresas estan activas en la
expansion internacional, la efectividad de sus innovaciones alcanza un
impacto notable en el crecimiento de clientes y ventas.

Figura 7
Niveles de Desempefio en el mercado

Desemperio
enel
mercado

W Bajo
H Vedio
M Alto

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

En la Tabla 7 se observa que la evaluacion del desempefio en el
mercado revela que la empresa esta muy comprometida con la expansion
internacional mediante la innovacién. La mayoria de respuestas indican que
la empresa trabaja continuamente para aumentar su base de clientes
internacionales, ventas de productos exportados y su presencia en nuevos

mercados.
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Tabla 15
Variable Competitividad

Competitividad

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

vélido acumulado
Bajo 14 29.2 29.2 29.2
) Medio 26 54.2 54.2 83.3
Valido
Alto 8 16.7 16.7 100.0
Total 48 100.0 100.0
Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.
Figura 8
Niveles de Competitividad
Competitividad
M Bajo
M Medio
M Alto

Nota. Resultados procesados en SPSS Statistics v.25.

La evaluacion de la competitividad muestra que la mayoria de
empresas tienen una percepcion de competitividad media, con un 54.2%
de las respuestas en esta categoria. Siendo un indicador que, aunque las

empresas estan en un nivel competitivo razonable, existe margen para
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mejorar, puesto que solo un 16.7% de las empresas consideran que su
competitividad es alta considerando que adn enfrentan desafios
significativos para destacarse en el mercado.

La presencia de un 29.2% de respuestas en la categoria de baja
competitividad resalta la necesidad de estrategias mas efectivas para

elevar su posicionamiento y mejorar su desempefio competitivo.

4.2. Pruebadenormalidad

Segun las dimensiones:

a) De la variable: Inteligencia Comercial

Para la efectuacion de la prueba de normalidad se plantea:

Ho: Los datos provienen de una distribucién normal

Hi: Los datos no provienen de una distribucion normal

SIG o p-valor > 0,05: Se acepta Ho
SIG o p-valor < 0,05: Se rechaza Ho

Tabla 16

Prueba de normalidad de inteligencia comercial

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Inteligencia comercial ,295 48 ,000 ,709 48 ,000

Nota. Correccion de significacion de Lilliefors.
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Interpretacion

En la Tabla 16 se determiné a través de las pruebas de Kolmogorov-
Smirnov y Shapiro-Wilk que los residuos de la variable inteligencia
comercial no se ajustan a una distribucién normal (Sig.<0.05), demostrando
que la distribucion de datos no sigue la forma tipica de una curva normal.

Por tanto, la falta de normalidad en datos evidencia que, para medir
el grado de correlacion entre variables, es mas apropiado emplear pruebas
no parameétricas considerando que no dependen de la forma de distribucion
de datos y son mas adecuadas para manejar datos que no cumplen con

requisitos de normalidad.

b) De la variable: Competitividad

Para la efectuacion de la prueba de normalidad se plantea:

Ho: Los datos provienen de una distribucién normal

Hi: Los datos no provienen de una distribucion normal

SIG o p-valor > 0,05: Se acepta Ho
SIG o p-valor < 0,05: Se rechaza Ho

Tabla 17
Prueba de normalidad de competitividad

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Competitividad 0.282 48  0.000 0.795 48  0.000

Nota. Correccion de significacion de Lilliefors
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Interpretacion

Enla Tabla 17 se determiné a través de las pruebas de Kolmogorov-
Smirnov y Shapiro-Wilk que los residuos de la variable competitividad no
se ajustan a una distribucion normal (Sig.<0.05), demostrando que la
distribucion de datos no sigue la forma tipica de una curva normal.

Por tanto, la falta de normalidad en datos evidencia que, para medir
el grado de correlacion entre variables, es mas apropiado emplear pruebas
no parameétricas considerando que no dependen de la forma de distribucion
de datos y son mas adecuadas para manejar datos que no cumplen con

requisitos de normalidad.

4.3. Comprobacién de hipotesis

4.3.1. Comprobacion de hipétesis general

Ho: No existe relacion entre la inteligencia comercial y la
competitividad de las empresas exportadoras de orégano de la
region de Tacna, afio 2023

Hi: Existe relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad
de las empresas exportadoras de orégano de la regién de Tacna,

afo 2023

65



Tabla 18

Correlacion entre inteligencia comercial y competitividad

Correlaciones

Intellgenpla Competitividad
Comercial
Rho de Spearman 1 ,505™
Inteligencia comercial  Sig. (bilateral) 0.000
N 48 48
Rho de Spearman ,505™ 1
Competitividad Sig. (bilateral) 0.000
N 48 48

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

Interpretacion:

En la Tabla 18 se observa que la correlacién entre inteligencia
comercial y competitividad se explican a través del coeficiente de
correlacion de Spearman, obteniendo un valor de 0.505, que indica una
relacion positiva moderada entre ambas variables.

Se puede inferir que a medida que la inteligencia comercial aumenta,
también tiende a incrementar la competitividad. La significancia estadistica
de esta correlacién, con un valor p de 0.000, indica que esta relacion es
altamente significativa a nivel estadistico.

Por tanto, se puede concluir que existe una asociacion significativa
y positiva entre la inteligencia comercial y competitividad de las empresas

exportadoras de orégano de la regién de Tacna, afio 2023.
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4.3.2. Comprobacion de hipoétesis especifica 1

Ho: No existe relacion entre la inteligencia comercial y la calidad del
producto de las empresas exportadoras de orégano de la region de
Tacna, afno 2023

Hi: Existe relacion entre la inteligencia comercial y la calidad del
producto de las empresas exportadoras de orégano de la region de

Tacha, afio 2023

Tabla 19

Correlacién entre inteligencia comercial y calidad del producto

Correlaciones

Inteligencia Calidad del
Comercial producto
Rho de Spearman 1 ,544™
Inteligencia comercial  Sig. (bilateral) 0.000
N 48 48
Rho de Spearman ,544™ 1
Calidad del producto  Sig. (bilateral) 0.000
N 48 48

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

Interpretacion:

En la Tabla 19 se observa que la correlacién entre inteligencia
comercial y calidad del producto se explican a través del coeficiente de
correlacion de Spearman, obteniendo un valor de 0.544, que indica una
relacion positiva moderada entre variable y dimension.

Se puede inferir que a medida que la inteligencia comercial aumenta,

también tiende a incrementar la calidad del producto. La significancia
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estadistica de esta correlacidén, con un valor p de 0.000, indica que esta
relacion es altamente significativa a nivel estadistico.

Por tanto, se puede concluir que existe una asociacion significativa
y positiva entre la inteligencia comercial y calidad del producto de las

empresas exportadoras de orégano de la regién de Tacna, afio 2023.

4.3.3. Comprobacion de hipétesis especifica 2

Ho: No existe relacion entre la inteligencia comercial y la
productividad de las empresas exportadoras de orégano de la region
de Tacna, afio 2023

Hi: Existe relacion entre la inteligencia comercial y la productividad
de las empresas exportadoras de orégano de la regién de Tacna,

afo 2023

Tabla 20

Correlacién entre inteligencia comercial y productividad

Correlaciones
Inteligencia

) Productividad
Comercial
Rho de Spearman 1 A1
Inteligencia comercial Sig. (bilateral) 0.003
N 48 48
Rho de Spearman AL 1
Productividad Sig. (bilateral) 0.003
N 48 48

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)
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Interpretacion:

En la Tabla 20 se observa que la correlacién entre inteligencia
comercial y productividad se explican a través del coeficiente de correlacion
de Spearman, obteniendo un valor de 0.417, que indica una relacion
positiva moderada entre variable y dimension.

Se puede inferir que a medida que la inteligencia comercial aumenta,
también tiende a incrementar la productividad. La significancia estadistica
de esta correlacion, con un valor p de 0.003, indica que esta relacion es
altamente significativa a nivel estadistico.

Por tanto, se puede concluir que existe una asociacion significativa
y positiva entre la inteligencia comercial y productividad de las empresas

exportadoras de orégano de la regién de Tacna, afio 2023.

4.3.4. Comprobacion de hipétesis especifica 3

Ho: No existe relacion entre la inteligencia comercial y el desempefio
en el mercado de las empresas exportadoras de orégano de la
region de Tacna, afio 2023

Hi: Existe relacion entre la inteligencia comercial y el desempefio en
el mercado de las empresas exportadoras de orégano de la region

de Tacna, afio 2023
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Tabla 21

Correlacion entre inteligencia comercial y desempefio en el mercado

Correlaciones

Inteligencia Desempefio en
Comercial el mercado
Rho de Spearman 1 ,337"
Inteligencia comercial  Sig. (bilateral) 0.019
N 48 48
. Rho de Spearman ,337" 1
Desempefio en el ) )
mercado Sig. (bilateral) 0.019
N 48 48

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

Interpretacion:

En la Tabla 21 se observa que la correlacion entre inteligencia
comercial y desempefio en el mercado se explican a través del coeficiente
de correlacion de Spearman, obteniendo un valor de 0.337, que indica una
relacion positiva moderada entre variable y dimension.

Se puede inferir que a medida que la inteligencia comercial aumenta,
también tiende a incrementar el desempefio en el mercado. La significancia
estadistica de esta correlaciéon, con un valor p de 0.019, indica que esta
relacion es altamente significativa a nivel estadistico.

Por tanto, se puede concluir que existe una asociacion significativa
y positiva entre la inteligencia comercial y desempefio en el mercado de las

empresas exportadoras de orégano de la region de Tacna, afio 2023.
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4.4. Discusion de resultados

Los resultados obtenidos en la presente investigacion son
consistentes con los hallazgos de Toapanta (2022) y Loza (2019), quienes
también demostraron una relacion significativa entre inteligencia comercial
y competitividad en contextos internacionales y nacionales. Dichos estudios
enfatizan la relevancia de la inteligencia comercial para mejorar la posicion
competitiva de las empresas que refuerza la validez de resultados en el
contexto local.

La relacién entre inteligencia comercial y calidad del producto
observada en la investigacion es corroborada por el estudio de Neira,
Arévalo y Cordero (2022), que enfatizan la importancia de inteligencia
comercial en la mejora de los procesos de calidad. La coincidencia con
estos estudios internacionales y nacionales refuerza la afirmacion que una
buena gestion de informacion es crucial para elevar estandares de calidad.

En términos de productividad, los resultados son consistentes con
los resultados de Aquino (2021) y Carhuapoma (2021), quienes
encontraron que una mejor inteligencia comercial conduce a una mayor
productividad y eficiencia. La evidencia de una correlacion positiva refuerza
la idea que la inteligencia comercial es un facilitador clave para la
optimizacién de recursos y procesos.

Finalmente, el impacto positivo de la inteligencia comercial en el
desempefio en el mercado, como se observé en el estudio de Huertas

(2023) se destaca la capacidad de la inteligencia comercial para mejorar el
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exito en el mercado. La correlacion entre inteligencia comercial y
desemperio en el mercado en la investigacion se alinea con las tendencias
observadas en estudios previos, confirmando la validez de resultados en el
contexto local.

En sintesis, los resultados de la investigacion confirman y amplian
el conocimiento existente sobre la relacion entre inteligencia comercial y
diversos aspectos del rendimiento empresarial, corroborando las
conclusiones de estudios anteriores y demostrando la importancia de la
inteligencia comercial para mejorar la competitividad, calidad del producto,
productividad y desempefio en el mercado de empresas exportadoras de

orégano en Tacna.
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CONCLUSIONES

Primero

Existe correlacion significativa entre inteligencia comercial y competitividad,
demostrando que el uso efectivo de informacion para tomar decisiones
estratégicas provoca un impacto positivo en la competitividad de empresas
exportadoras de orégano de la regiéon de Tacna. A través de estrategias de
inteligencia comercial tienden a mejorar su posicion en el mercado y su
capacidad para enfrentar la competencia, convirtiéendose en un factor clave
para aumentar la competitividad y lograr mejores resultados en el entorno

empresarial.

Segundo

Existe una relacidén positiva y significativa entre inteligencia comercial y
calidad del producto. Se determina que una mejora de capacidad para
recolectar y analizar informacion comercial, tiende a elevar estandares de
calidad de sus productos. La inteligencia comercial facilita una mejor
comprension del mercado y de las necesidades del cliente que conlleva a
mejorar procesos en la calidad del producto. Por tanto, invertir en
inteligencia comercial garantiza mayores niveles de competitividad que
contribuye a un aumento en la calidad del producto ofrecido por las

empresas exportadoras de orégano de la regién de Tacna.
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Tercero

Existe relacion positiva significativa entre inteligencia comercial y
productividad, a medida que se fortalece la inteligencia comercial en la
empresa, tiende a incrementar la productividad. Se demuestra que un mejor
manejo de informacion y mayor capacidad para analizar datos comerciales
conlleva a una gestibn mas eficiente de recursos y procesos que se
traducen en una mayor produccion. Por tanto, mejorar la inteligencia
comercial contribuye a optimizar niveles de productividad que garantizan la
toma de decisiones mas informada y estratégica que adoptan las empresas

exportadoras de orégano de la region de Tacna.

Cuarto

Existe una relacion positiva significativa entre inteligencia comercial y
desempefio en el mercado, a medida que se incrementa la inteligencia
comercial de las empresas, se garantiza un mejor desempefio en el
mercado. Por tanto, una mayor inteligencia comercial facilita una estrategia
de mercado mas efectiva, garantizando una adecuada posicion competitiva
y éxito general en el mercado; se demuestra que las empresas optimizan
su capacidad para gestionar informacion y tomar decisiones basadas en
datos permiten obtener mejores resultados en términos de rendimiento en

el mercado.
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RECOMENDACIONES

Primero

Se recomienda invertir en el desarrollo y perfeccionamiento de sus
capacidades de inteligencia comercial; se sugiere implementar sistemas
avanzados de analisis de datos, formacion continua para el personal en
técnicas de recopilacion, andlisis de informacién y uso de herramientas que
permiten comprender el mercado y competencia. Se establece un equipo
especializado en inteligencia comercial que resulta beneficioso para
traducir la informacion en estrategias efectivas para mejorar la posicion

competitiva y capacidad para enfrentar la competencia.

Segundo

Se debe fomentar el uso de inteligencia comercial para entender las
expectativas del mercado y necesidades del cliente, puesto que las
empresas utilizan la informacion obtenida para ajustar y mejorar sus
procesos de produccion para cumplir con los requisitos internacionales.
Implementar un sistema de retroalimentacién continua con clientes y socios
comerciales proporciona informacién valiosa para ajustar y mejorar
estandares de calidad que permiten contribuir a una oferta mas competitiva

y alineada con las demandas del mercado.

Tercero
Se recomienda implementar herramientas que facilitan el andlisis de datos

sobre eficiencia operativa y gestion de recursos; es sugestivo adoptar
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tecnologias que permiten automatizar procesos y optimizar recursos, asi
como la formacion de personal en el uso de tecnologias. Ademas, se deben
fijar indicadores clave de desempeiio (KPIs) para medir la eficiencia y
productividad que contribuye a la toma de decisiones mas informadas y
estratégicas que impulsen la produccion.

Cuarto

Es recomendable que se establezcan mecanismos para el analisis continuo
del entorno competitivo y tendencias del mercado para invertir en la
investigacion de mercado y desarrollo de estrategias basadas en datos que
permiten optimizar la toma de decisiones y permitir una mejor adaptacion a

las condiciones cambiantes del mercado.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

Problema principal

Objetivo general

Hipétesis general

Variables/Dimensiones

¢Cuél es la relacién entre la
inteligencia  comercial y la
competitividad de las empresas
exportadoras de orégano de la
region de Tacna, afio 2023?

Establecer la relacion entre la
inteligencia comercial y la
competitividad de las empresas
exportadoras de orégano de la region
de Tacna, afio 2023

Existe relacion entre la inteligencia
comercial y la competitividad de las
empresas exportadoras de orégano de
la regién de Tacna, afio 2023

Variable independiente

- Sistemas de informacion de Business
Intelligence (BI)

- Conocimiento de la herramienta de
inteligencia comercial

Inteligencia
comercial

Problemas Especificos

Objetivos Especificos

Hipdtesis Especifica

Variable dependiente

¢Cudl es la relacion entre la
inteligencia comercial y la calidad
del producto de las empresas
exportadoras de orégano de la
region de Tacna, afio 2023?

¢Cudl es la relacion entre la
inteligencia  comercial y la
productividad de las empresas
exportadoras de orégano de la
region de Tacna, afio 2023?

¢Cuél es la relacion entre la
inteligencia  comercial 'y el
desempefio en el mercado de las
empresas exportadoras de orégano
de la regién de Tacna, afio 2023?

Identificar la relacion entre la
inteligencia comercial y la calidad del
producto de las empresas
exportadoras de orégano de la regién
de Tacna, afio 2023

Determinar la relacion entre la
inteligencia comercial y la
productividad de las empresas
exportadoras de orégano de la region
de Tacna, afio 2023

Indicar la relacion entre la inteligencia
comercial y el desempefio en el
mercado de las empresas
exportadoras de orégano de la region
de Tacna, afio 2023

Existe relacion entre la inteligencia
comercial y la calidad del producto de
las empresas exportadoras de
orégano de la regién de Tacna, afio
2023

Existe relacion entre la inteligencia
comercial y la productividad de las
empresas exportadoras de orégano de
la regién de Tacna, afio 2023

Existe relacion entre la inteligencia
comercial y el desempefio en el
mercado de las empresas
exportadoras de orégano de la region
de Tacna, afio 2023

- Calidad del producto
- Productividad
- Desempefio en el mercado

Competitividad

Tipos — Nivel — Disefio

Poblacién y muestra

Técnicas e instrumentos de investigacion

Tipo de investigacion: Aplicada
Nivel de investigacion: Relacional
Disefio de investigacion: No
experimental, de corte transversal

Poblacion: 24 empresas exportadoras
de orégano de la regién de Tacna
Muestra: Censal

Técnica

Instrumentos

Encuesta

Cuestionario escrito para las variables de estudio
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Anexo 2
Cuestionario de Inteligencia Comercial

() Casi nunca
(2) Nunca

(3) Aveces
(4) Siempre

Tengo conocimiento de los sistemas de informacion comercial que existe en la

actualidad para ejercer la eficiencia en la exportacion de la empresa
5 La empresa cuenta con sistemas de informacién comercial para realizar proyecciones
sobre la exportacion de sus productos
3 El almacenamiento de datos que contienen los sistemas de informacion comercial es un
soporte para la toma de decisiones administrativas en la exportacion de la empresa
4 Los sistemas de informacién comercial les permiten a los administrativos presentar
reportes dindmicos sobre el desarrollo de la empresa exportadora
5 La informacion que brinda los sistemas de informacion se transforma en conocimientos
como activo estratégico para ingresar a nuevos mercados internacionales
Los sistemas de informacién comercial permiten a las empresas exportadoras dar un
6 | alcance sobre la interaccion de los clientes y competidores en los mercados nacionales
e internacionales
7 La instalacion de sistemas de informaciéon comercial, le permite a la empresa ser méas
competitiva en el &mbito nacional e internacional para la exportacién de sus productos
8 Los sistemas de informacién generan competitividad para resolver los problemas
internos y externos de la empresa exportadora
9 Los sistemas de informacién comercial le permiten a la empresa anticipar los riesgos,
minimizar costos y mejorar la planificacion en la actividad de exportacion
10 Los sistemas de i_nformacién comercial permiten la automatizacion de compras, ventas,
informacion del cliente y control de stock de la empresa exportadora
Los sistemas de informacién comercial implican una integracion de las areas de
11 | inteligencia comercial, ventas, finanzas, logistica y produccién para la exportacion de
sus productos
Tengo conocimiento de las herramientas de inteligencia comercial que brinda Promperd,
12 . !
SIICEX, ADEX, entre otros, para el acceso a los mercados internacionales
La herramienta de inteligencia comercial SUNAT, brinda informacion de las normas,
13 | partidas arancelarias, estadistica comercial, beneficios, entre otros para las empresas
exportadoras
14 Genera un benefici(_) para _Ia empresa la informacion que brindallas herramientas de
inteligencia comercial nacionales para el desarrollo de exportacién
Tengo conocimiento de las herramientas de inteligencia comercial internacionales, que
15 | brindan informacién sobre el desempefio de la oferta, demanda, competidores,
aranceles y la normativa que requiere los productos a exportar
16 TRADEMAP es una herramienta de inteligencia comercial, que brinda informacion
estadistica sobre el desempefio del mercado global
17 La herramienta de inteligencia comercial MARKET ACCESS MAP, prinda informacion
sobre los derechos aduaneros aplicables a los productos de cualquier parte del mundo
18 Conozco la herramienta de ir_ltgligencia comercial ACCESS2MARKETS que brinda
informacion sobre los requerimientos del producto a exportar a la unién europea UE
19 Conozco la herramienta de inteligencia comercial MARKET PRICES que brinda
informacion sobre los precios de los productos
20 Conozco la herramienta de inteligencia comercial EXPORT POTENTIAL MAP que
brinda informacién sobre las oportunidades de exportacién
Conozco la herramienta de inteligencia comercial TRADE COMPETITIVENESS MAP
21 | cuya herramienta analiza la competitividad del pais y del producto con los flujos
comerciales
Conozco la herramienta de inteligencia comercial STANDARDS MAP que ofrece a los
22 | usuarios informacion sobre la certificacién de productos y servicios en mas de 80
sectores de la economia
23 Utilizar las herramientas de inteligencia comercial internacionales, han beneficiado a la

empresa en la actividad de exportacién
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Anexo 3. Cuestionario de Competitividad

(1) Nunca - (2) Pocas veces - (3) Casi siempre - (4) Siempre

1 La empresa se esfuerza en estandarizar sus
productos de acuerdo con el mercado internacional

2 La empresa realiza controles de calidad de los
articulos segun ficha técnica

3 La empresa promueve la obtencion de certificado de
calidad para exportar

4 La empresa promueve la implementacion de norma
de calidad para la exportacién de sus productos.

5 Los productos de la empresa se diferencian
claramente de los competidores.

6 En la empresa se busca incrementar la linea de
productos para exportar mediante la innovacion

7 En la empresa se busca diversificar nuevas lineas de
roductos por medio de la innovacién.
duct dio de |

8 La empresa se esfuerza en incrementar el volumen
de produccién mediante la innovacién

En la empresa el incremento del volumen de
9 | produccién es significativo por las innovaciones
realizadas.

La empresa posee una capacidad de produccion
10 | superior a los competidores por las innovaciones
realizadas.

La capacidad de produccion de la empresa ha
11 | mejorado significativamente por las innovaciones
realizadas.

La empresa ha mejorado en el uso de los recursos —
12 | materiales y tiempo— por las innovaciones
realizadas.

13 En la empresa se han reducido los costos en todos
los niveles por las innovaciones realizadas

14 La reduccién de los costos en la empresa es
significativa por las innovaciones realizadas.

15 La empresa se esfuerza en incrementar el nimero de
clientes internacionales por medio de la innovacion.

16 El incremento de nuevos clientes de la empresa es
significativo por las innovaciones realizadas.

17 La empresa se esfuerza en incrementar las ventas de
sus productos mediante la exportacion.

18 El incremento en las ventas de productos exportados
es significativo por las innovaciones realizadas.

19 La empresa se esfuerza en ingresar a nuevos
mercados internacionales con sus productos.

La empresa consigue cada afio al menos un nuevo
20 | mercado internacional con las innovaciones
realizadas.
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Anexo 4. Aplicacion del cuestionario a empresas exportadoras de

orégano
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Anexo 5. Formato de cuestionario virtual

Encuesta: inteligencia comercial y
competitividad de la empresas
exportadoras de la Regiéon de
Tacna

Tu correo se registrara cuando envies este formulario

INTELIGENCIA COMERCIAL

La inteligencia comercial se basa en el andlisis de informacién, la cual ayuda a

las
empresas a realizar estrategias mas certeras

1. Tengo conocimiento de los sistemas de informacién comercial que
existe en la actualidad para ejercer la eficiencia en la exportacién de la
empresa

Nota: sistemas de informacién hace referencia a un software o programa
que controla el flujo de informacion vy permite una mejor gestion de las
areas que conforman la empresa.

LINK DE FORMULARIO: https://forms.gle/TBZaaVdPotd7uSqv7
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