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RESUMEN

La presente investigacion examind la relacion entre la inteligencia comercial
y el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco en el Departamento
de Ica, Perq, durante el afio 2022. Se plantearon tres dimensiones para abordar
esta relacion: la influencia de las estrategias de inteligencia comercial, los sistemas
de informacién y las tecnologias de la informacién en el desempefio exportador.
Los objetivos de la investigacidbn se centraron en determinar estas relaciones
especificas. Utilizando un enfoque cuantitativo, se recopilaron y analizaron datos
de doce empresas del sector de pisco en Ica. Los resultados revelaron una
correlacion significativa entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador,
respaldando la hipotesis principal. Ademas, se encontré que las estrategias de
inteligencia comercial y los sistemas de informacién estan positivamente asociados
con el desempefio exportador, mientras que la relacidon con las tecnologias de la
informacion no fue estadisticamente significativa. Estas conclusiones ofrecen
valiosas implicaciones para las empresas del sector y los responsables de politicas,
destacando la importancia de invertir en inteligencia comercial y sistemas de
informacion para mejorar la competitividad en los mercados internacionales del

pisco.

Palabras clave: Inteligencia comercial, desempefio exportador, PYME.
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ABSTRACT

The present study examined the relationship between business intelligence
and the export performance of small and medium-sized enterprises (SMES)
producing pisco in the Department of Ica, Peru, during the year 2022. Three
dimensions were identified to address this relationship: the influence of business
intelligence strategies, information systems, and information technologies on export
performance. The research objectives focused on determining these specific
relationships. Employing a quantitative approach, data were collected and analyzed
from twelve companies in the pisco sector in Ica. The results revealed a significant
correlation between business intelligence and export performance, supporting the
main hypothesis. Furthermore, it was found that business intelligence strategies and
information systems are positively associated with export performance, while the
relationship with information technologies was not statistically significant. These
findings offer valuable implications for sector companies and policymakers,
highlighting the importance of investing in business intelligence and information

systems to enhance competitiveness in international pisco markets.

Keywords: Business intelligence, export performance, SMEs.
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INTRODUCCION

En el contexto de las exportaciones peruanas, se observa una marcada
participacion de las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYME) en el sector,
representando el 97.5% de las empresas exportadoras en el afio 2022, segun datos
de la Asociacion de Exportadores (2023). Mientras, las grandes empresas
representaron el 2.5%. Debido al dificil entorno global causado por la pandemia del
coronavirus (SRAS-CoV-2) y las restricciones econ6micas, el numero de
microempresas exportadoras se redujo en 2.3% a diciembre del 2022, el de
pequefias empresas exportadoras se redujo en 9.2% y el de medianas empresas
en 23.1% comparado al afio 2021. Esta situacion resalta la necesidad de abordar
los desafios especificos que enfrentan las PYME (Pequefia y mediana empresa),
como la limitacion en el acceso al crédito, la informalidad y la baja productividad
que afectan su capacidad de contribuir significativamente al valor total de las

exportaciones.

Segun la Asociacién de Exportadores (2023), aunque las MIPYMES (Micro,
pequefia y mediana empresa) tienen una destacada presencia en el sector
exportador, su contribucion en términos de valor exportado es proporcionalmente
baja. A pesar de representar el 97.5% de las empresas exportadoras, solo
exportaron el 4% del total en valor durante el afio 2022, el 2.8% corresponde a las
pequefias empresas y el 0.9% a las medianas. Esta discrepancia se atribuye a
diversos factores, incluyendo la alta informalidad, limitaciones en el acceso al

crédito y la baja productividad.
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Durante el 2022 y parte del 2023 se presentd un lento deterioro de la
economia peruana. Tanto por shocks externos (guerra en Ucrania, variaciones en
las tasas de referencia de la FED) como por shocks internos (conflictividad social,
inestabilidad politica). Segun un estudio de Impronta Research citado por Radio
Programas del Pert (2022), las pequefias y medianas empresas en Lima muestran
preocupacion y pesimismo respecto a la economia del pais. Un porcentaje
significativo de empresarios (38%) cree que la situacion econémica empeorara en
el préximo afo, lo que refleja la incertidumbre existente en el entorno empresarial.
Esto se atribuye a factores como el escenario politico incierto y las condiciones
econdémicas adversas, lo que ha llevado a algunas empresas a reducir sus

inversiones y presupuestos.

Infobae (2022), sefiala que solo el 5,8% de las PYME en el Peru accede a
algun tipo de financiamiento de la banca tradicional. Esto representa un gran
desafio, ya que la falta de acceso a créditos limita la capacidad de las empresas
para reactivarse y crecer. Las altas tasas de interés y los requisitos exigentes por
parte de los bancos dificultan ain mas la obtencién de financiamiento necesario

para inversion y expansion hacia nuevos mercados.

La Republica (2022) destaca que la tasa de informalidad en las micros y
pequefias empresas en el Peru alcanzé un alarmante 86,3% al cierre del 2021 Esto
debido fundamentalmente a la pandemia del coronavirus (SRAS-CoV-2) que asol6
al mundo el 2020. Este nivel de informalidad presenta desafios en términos de
acceso a beneficios y servicios publicos, asi como en la capacidad de las empresas
para participar plenamente en la economia formal y acceder a oportunidades de
crecimiento. Ademas, la falta de acceso a servicios de capacitacion y formacion

limita la profesionalizacion y desarrollo de estas empresas (Comex Peru, 2022).
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La industria del pisco peruano ha enfrentado una serie de desafios
significativos a raiz de la pandemia del coronavirus (France24, 2020). Durante el
confinamiento y las restricciones resultantes, las ventas y exportaciones de pisco
han sufrido un marcado declive debido a la suspension de ventas en hoteles,
restaurantes, eventos sociales y la caida de las exportaciones. Esta situaciéon ha
tenido un impacto negativo en los ingresos y la capacidad de inversion de los
productores, afectando tanto a los pequefios agricultores como a las empresas mas

grandes del sector.

Sin embargo, el sector ha mostrado ciertas sefiales de recuperacién, como
se evidencia en el crecimiento del 44% en las exportaciones de pisco durante los
primeros once meses del 2022 (Gestion, 2023). Esta fluctuacion en el desempefio
del pisco en el mercado nacional e internacional destaca la necesidad de explorar
estrategias que impulsen su recuperacién y mejoren su desempefio exportador, lo
cual se alinea con el enfoque de la investigacién de identificar la relacion entre la
inteligencia comercial y el desempefio exportador de las pymes productoras de
pisco en el Departamento de Ica, Peru. El volumen exportado el 2022 fue de 1 338
miles de litros de pisco y el 2023 fue de 1 112 miles de litros (Ministerio de la

Produccion, 2024).

Segun Pert Retail (2023), en el mercado peruano las plataformas de
Business Intelligence (Bl) han adquirido un papel fundamental en la operacion
cotidiana y estratégica de las organizaciones, al conferirles una vision nitida y
minuciosa de su desempefio, los comportamientos del mercado y las pautas de

conducta de su clientela.

En el contexto descrito, la relacion entre la inteligencia comercial y el

desempefio exportador cobra una relevancia fundamental para las pymes
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productoras de pisco en el Departamento de Ica, Perld. La compleja coyuntura
econdémica y los desafios especificos que enfrentan estas empresas, como la alta
informalidad, limitado acceso a financiamiento y la necesidad de reactivacion tras
la crisis generada por la pandemia, subrayan la necesidad de estrategias efectivas.
En este sentido, explorar cual es la relacion entre la inteligencia comercial y el
desempeiio exportador no solo responde a una inquietud académica, sino que
también se presenta como una via estratégica para fortalecer la competitividad y
sostenibilidad de las empresas vitivinicolas en Ica.

Formulacion del problema

Problema general

¢Existe una relacion significativa entre la inteligencia comercial y el
desempeiio exportador de las PYME productoras de pisco en el Departamento de
Ica, Perq, 20227?
Problemas especificos
e (Existe una relacién significativa entre las estrategias de inteligencia
comercial con el desempefo exportador de las PYME productoras de

pisco en el Departamento de Ica, Peru, 20227

e ¢ Existe una relacion significativa entre los sistemas de informacion con
el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco en el

Departamento de Ica, Peru, 20227

e ¢ Existe una relacion significativa entre las tecnologias de la informacion
con el desempeiio exportador de las PYME productoras de pisco en el

Departamento de Ica, Peru, 20227

Objetivos de la investigacion
Objetivo general

17



Determinar la relacion entre la inteligencia comercial y el desempefio
exportador de las PYME productoras de pisco en el Departamento de Ica, Perq,

durante el ano 2022.

Objetivos especificos

e Determinar la relacién existente entre las estrategias de inteligencia
comercial y el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco

en el Departamento de Ica, Peru, durante el afio 2022.

e Determinar la relacion existente entre los sistemas de informacion y el
desempefio exportador de las PYME productoras de pisco en el

Departamento de Ica, Peru, durante el afio 2022.

e Determinar la relacion existente entre las tecnologias de la informacion y
el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco en el

Departamento de Ica, Peru, durante el afio 2022.

La hipdtesis principal de esta investigacidon es que existe una relacién
significativa entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador de las PYME
productoras de pisco del departamento de Ica, Perq, en el afio 2022. Esta hipétesis
se basa en la premisa de que la implementacion efectiva de estrategias de
inteligencia comercial, incluyendo la recopilacion, analisis y aplicacion de
informacion relevante del mercado y de los competidores, puede mejorar
sustancialmente el desempefio exportador de estas empresas.

Justificacién de la investigacion

La presente investigacion reviste una justificacion soélida desde una

perspectiva tedrica y practica, al abordar el desafio fundamental que enfrentan las
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PYME productoras de pisco en el Departamento de Ica, Peru: la relacion entre el
desempeiio exportador y el uso de la inteligencia comercial. En un entorno
empresarial cada vez mas competitivo y globalizado, es imperativo explorar y

conceptualizar estrategias novedosas y adaptadas al contexto de las PYME.

Justificacion practica: En consonancia con la relevancia practica, la
investigacion adquiere una dimension social y econdmica innegable. Dado que las
PYME constituyen un componente vital de la economia peruana, empleando al 46%
de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), es por ello por lo que analizar la
relacion entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador puede ayudar a
identificar mejores estrategias empresariales para las PYME lo que puede ejercer
un impacto positivo en el crecimiento econdmico y en la mejora del bienestar de la

sociedad.

Justificacion teodrica: Por dltimo, la relevancia académica de esta
investigacion es destacable, ya que no solo aborda un problema practico y actual,
sino que también puede servir como punto de referencia y antecedente para futuros
investigadores interesados en enfrentar desafios similares. Al ofrecer una base
tedrica sdlida, un marco conceptual innovador y un enfoque metodolégico riguroso,
la presente investigacion puede inspirar y guiar a otros investigadores en la
exploracion de nuevas formas de mejorar el desempefio exportador de las PYME

en diferentes contextos empresariales y geograficos.
Viabilidad de la investigacion

La viabilidad de la presente investigacion, enfocada en la relacion entre la
inteligencia comercial y el desempefio exportador de las PYME productoras de

pisco en el Departamento de Ica, Perd, se fundamenta en su pertinencia y en su
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alineacion con las condiciones actuales del mercado, especialmente en el contexto

post pandemia del coronavirus.

El estudio se inserta de manera coherente en las lineas de investigacion de
la Facultad de Ciencias Administrativas y Recursos Humanos de la USMP para
Negocios Internacionales, especificamente en el ambito del emprendimiento e
innovacion en las Mypes, un campo de estudio de creciente importancia para el

desarrollo empresarial y econémico.

Dado que la investigacion se enmarca en el ambito digital, los recursos
humanos necesarios para llevar a cabo el estudio pueden ser manejados por dos
personas, lo que simplifica la estructura organizativa del proyecto. Ademas, los
recursos materiales y financieros requeridos son minimos, y es posible obtener el
financiamiento necesario mediante los recursos disponibles para la realizacion de

esta investigacion.
Limitaciones del estudio

En primer lugar, cabe sefalar que el enfoque de nuestro estudio se centra
exclusivamente en la relacion entre la inteligencia comercial y el desempefio
exportador, lo que implica que otros factores relacionados al desemperfio exportador
aunque puedan mencionarse en el documento final, no seran analizadas
detalladamente en esta investigacion. Esta restriccion puede influir en la
comprension completa de todos los posibles factores que podrian afectar el

desempeiio exportador de las PYME productoras de pisco en Ica, Peru.

Adicionalmente, es fundamental reconocer que los resultados obtenidos
tendran aplicabilidad especifica en el sector exportador del Pisco y podrian carecer

de generalizacion para otros tipos de empresas o contextos distintos a los que se
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examinan en este estudio. Considerando el contexto practico de la investigacion,
también debemos abordar las dificultades logisticas, como el desplazamiento a otro

departamento.

Por dltimo, hay que mencionar que el acceso a la informacién de las
gerencias de las PYME productoras de pisco puede verse comprometido por el
recelo natural de divulgar datos confidenciales o estratégicos. Esta circunstancia
podria influir en la cantidad y calidad de los datos recopilados y analizados,
potencialmente repercutiendo en la profundidad y solidez de los resultados

obtenidos en este estudio.
Enfoque metodoldgico

La investigacion adopta un enfoque cuantitativo, caracterizado por la
recoleccion y analisis de datos numeéricos para probar las hipotesis formuladas. El
disefio metodologico es correlacional no experimental, ya que no se manipulan las
variables de estudio, sino que se busca establecer la relacién existente entre la
inteligencia comercial y el desempefio exportador de las PYME productoras de
pisco en Ica. La investigacidn es transversal, recopilando datos en un solo punto en

el tiempo para analizar la interrelacion entre las variables.

La poblacion de estudio esta constituida por todas las PYME productoras de
pisco en el departamento de Ica que han exportado al menos una vez durante los
ultimos tres afos. La muestra es censal debido al tamafio reducido de la poblacion,
que incluye un total de 12 empresas. La recoleccion de datos se realiz6 mediante
una encuesta estructurada de 35 preguntas, administrada digitalmente a traves de
correos electronicos, sitios web y redes sociales. La validez del instrumento se
garantizd mediante el juicio de expertos, y su confiabilidad se evalu6 utilizando el

coeficiente Alfa de Cronbach.
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Estructura de la Investigacion

La tesis esta estructurada en varios capitulos detallados a continuacion: en
el Capitulo | se revisan los antecedentes de la investigacion, tanto nacionales como
internacionales, y las bases tedricas sobre inteligencia comercial y desempefio
exportador. En el Capitulo Il se detalla la formulacién de la hipotesis principal y
especificas, y la definicion operacional de las variables. En el Capitulo Il se
describe el disefio metodologico, el disefio muestral, las técnicas de recoleccion de
datos, y las técnicas estadisticas utilizadas para el procesamiento de la informacion.
Para el Capitulo IV se presenta el analisis de confiabilidad del instrumento, los
resultados de la estadistica descriptiva, el analisis de correlacién y las pruebas de
hipotesis de la investigacion. En el Capitulo V sea analiza e interpreta los resultados
obtenidos en relacion con las hipétesis formuladas y en comparacion con estudios
previos. El apartado de Conclusiones resume los hallazgos principales de la

investigacion y finalmente se ofrece Recomendaciones basadas en los resultados.
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CAPITULO I; MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes de lainvestigacion
1.1.1. Antecedentes nacionales

Saavedra Zarate (2019) en su tesis titulada “Uso de Herramientas de
Inteligencia Comercial y su Influencia en la Competitividad de las MYPES
Cafetaleras de La Provincia de San Martin — 2018” se propusieron como objetivo
principal determinar como influye el uso de las herramientas de inteligencia
comercial en la competitividad de las MYPES cafetaleras de la provincia de San
Martin. Se utiliz6 una investigacion aplicada, con un enfoque cuantitativo y un
disefio no experimental. Ademas, se utilizo un nivel de investigacion correlacional-
causal y un corte transeccional, ya que se tomé la muestra en un tiempo
determinado. La poblacién total estuvo conformada por microempresarios formales
de las MYPES cafetaleras de la provincia de San Martin, y la muestra estuvo
conformada por 244 microempresarios. Como principales resultados el uso de
herramientas de inteligencia comercial influye positivamente en la competitividad
de las MYPES cafetaleras de la provincia de San Martin en el afio 2018. El estudio
concluyé que el uso de estas herramientas permite a las empresas acceder a
informacion real, veridica y actualizada para planificar sus operaciones, administrar
el riesgo y mejorar su liquidez, lo que las hace mas competitivas.

Rodas Herrera (2022) en su tesis “Inteligencia comercial e incremento de las
exportaciones de cacao en grano seco, Cooperativa APROCAM, Bagua, 2021” se

propuso como principal objetivo reconocer como la Inteligencia Comercial
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incrementa las Exportaciones de cacao en grano seco en la Cooperativa
APROCAM. Ademas buscaba reconocer como las herramientas que utiliza la
Inteligencia Comercial incrementan las exportaciones, asi como la competitividad y
el proceso de toma de decisiones ayudan a incrementar las exportaciones de
cacao. La metodologia empleada en esta tesis fue de tipo investigacion aplicada,
con enfoque cuantitativo y disefio de investigacibn no experimental con corte
transversal. La poblacion para la investigacion esta conformada por trabajadores
de la empresa y la muestra seleccionada fueron 20 colaboradores. Para la
recoleccion de datos, se aplicO como instrumento de investigacion la encuesta, la
cual fue validada por juicio de expertos. Como principales conclusiones de la
investigacion se tuvo que una mayor gestion de herramientas de inteligencia
comercial resulta fundamental para incrementar las exportaciones de cacao en
grano seco, asi como una mayor gestion de Herramientas de Inteligencia Comercial
incrementan las exportaciones de cacao en grano seco, de igual forma, una mejor
gestion en el proceso de la toma de decisiones incrementaran las exportaciones de
cacao en grano seco Yy finalmente mediante una mejor gestion de Inteligencia
Comercial mayor seran las exportaciones de cacao en grano Seco.

Guillermo Flores (2022), en su tesis “Business intelligence y oportunidades
comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad,2021” tuvo como finalidad determinar la relaciébn entre el Business
Intelligence y las oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas
agroexportadoras de la region La Libertad, 2021, y especificamente identificar la
relacion de las dimensiones de Business Intelligence tales como la informacion
empresarial, investigacion de mercados y gestion comercial con las oportunidades

comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
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Libertad, 2021. La metodologia empleada por la investigacion fue de tipo de estudio
basica de nivel descriptivo correlacional con disefio no experimental y enfoque
cuantitativo. Se empled la encuesta como técnica para la recoleccion de
informacion y se aplicé el cuestionario como instrumento. La muestra estuvo
conformada por 37 empresas agroexportadoras de la regiéon La Libertad. Del
estudio en primer lugar, se concluye que existe una relacidon positiva alta entre las
variables Business Intelligence y oportunidades comerciales en la region de La
Libertad, lo que indica que la aplicacién de Bl generé una mayor oportunidad para
las empresas agroexportadoras en la region. Ademas, se demostré el valor de
significancia estadistica de la relacion entre estas variables. En general, se
cumplieron los objetivos planteados en la investigacibn y se proporcionan
recomendaciones para futuras investigaciones en el tema. Finalmente, se destaca
la importancia del uso de Business Intelligence como herramienta estratégica para
el desarrollo de las empresas y se recomienda a las empresas en estudio que
continten utilizando Bl para acaparar nuevas oportunidades Yy filtrar informacién a
través de paginas web de inteligencia comercial. También se recomienda el uso de
la informacién empresarial para desempefiar operaciones de manera estratégica y
lograr un alto nivel competitivo y de crecimiento, asi como la implementacion de la
investigacion de mercados como herramienta para el éxito al momento de ingresar
a nuevos mercados. Por ultimo, se recomienda el uso adecuado de la gestion
comercial para perfeccionar la aportacion en el comercio global.

Bolafios Rodriguez & Sicche Diaz (2023), en su tesis “Impacto de la
inteligencia comercial en la exportacion de palta Hass de la region La Libertad,
2018—2021" cuyo proposito fue analizar el impacto de la inteligencia comercial en

la exportacion de palta Hass de la region La Libertad en el periodo 2018 — 2021.
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Especificamente, determinar el impacto de la inteligencia comercial sobre la
cantidad exportada, de la misma manera analizar su impacto sobre el precio FOB
de la palta Hass y sobre el nivel de produccién. la investigacion es de tipo basica,
con un disefio no experimental, transversal y descriptivo. La poblacién del estudio
esta constituida por las datas estadisticas de los productos exportados por las
empresas de la region Libertad en el periodo 2015-2019. La muestra se selecciono
mediante un muestreo aleatorio simple, y estd compuesta por 30 empresas
exportadoras de la region La Libertad. El enfoque de la investigacion es cuantitativo,
ya que se utiliza la recoleccién de informacion mediante valores numéricos para dar
respuesta a los objetivos. Como principal resultado se encontr6é que el 10.9% del
crecimiento de las exportaciones se explica por la utilizacién de la inteligencia
comercial.

Huertas Condori (2023), en su tesis titulada “Inteligencia de negocios y su
relacion con la competitividad de las empresas exportadoras de olivo en la region
de Tacna, 2021” se propuso determinar la relacion entre la inteligencia de negocios
y la competitividad de las empresas exportadoras de olivo en la region de Tacha en
el 2021. La metodologia empleada consistié en la creacion de un instrumento para
medir la inteligencia de negocios, ya que no se encontrd6 uno existente, y la
aplicacion del mapa de competitividad del BID a empresas del fondo emprender
para medir la competitividad. Ademas, se utilizé un cuestionario y un software para
la aplicacion del instrumento modificado. Como principal resultado se concluye que
existe una correlacion positiva media entre la inteligencia de negocios y la
competitividad de las empresas exportadoras de olivo en la region de Tacna en el
2021, con un coeficiente de correlacion de 0,565. Ademas, la investigacion

menciona que el 70,59% de las agroexportadoras de olivo en la Region de Tacnha
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tiene un nivel alto de inteligencia de negocios y el 76,47% muestra un nivel de alta
competitividad, lo cual demuestra un comportamiento similar entre ambas variables.

1.1.2. Antecedentes internacionales

Ortega Giraldo et al. (2020) se propusieron en su investigacion analizar el
Business Intelligence y la productividad de las MYPES del sector artesano de la
ciudad de Cuenca - Ecuador. La metodologia empleada fue de tipo descriptiva y se
trabajo con 62 empresarios artesanos de la ciudad de Cuenca - Ecuador, a quienes
se les aplicO encuesta y cuestionario de opciones multiples para recopilar
informacion. Los principales resultados del estudio fueron que el 45% de los
encuestados opinaron estar en desacuerdo ante si se han desarrollado procesos o
mecanismos para mejorar la relacion entre proveedores y la empresa. Ademas se
les pregunt6 sobre si conocen acerca del Business Intelligence, por lo que el 39%
de los encuestados determind que conoce sobre el tema. Asimismo, el 27% de
ellos, conoce mucho del tema; mientras que el 11% conoce ni desconoce. No

obstante, el 13% de los encuestados, conoce poco del tema.

Romero et al. (2021), en su articulo académico titulado “Aplicabilidad de
inteligencia de negocio como soporte en toma de decisiones en la asociacion
bananera fincas de el oro” buscaron determinar cémo la inteligencia de negocio
puede ser aplicada en la toma de decisiones de la asociacién bananera Fincas de
El Oro, y como esto puede mejorar la eficiencia y efectividad de la empresa.
Ademas, el estudio busca evaluar y analizar las variables relacionadas con el
problema y encontrar las causas de este. El estudio se desarroll6 en la provincia de
El Oro, Ecuador, y se centré en la Asociacion Agraria Bananera Fincas de El Oro.
La investigacion se realizo dentro del paradigma positivista y se utilizé un enfoque

cuantitativo para determinar, evaluar e interpretar las variables relacionadas con el
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problema. La investigacion se llevo a cabo mediante un disefio no experimental, de
campo, transversal. Los cuestionarios aplicados fueron sometidos a un control de
calidad y se utilizé el programa estadistico IBM SPSS Statistics v. 24 para analizar
los datos obtenidos. Entre los principales hallazgos del estudio se ha determinado
que existe una influencia muy alta de la variable independiente Inteligencia de
Negocio sobre la variable dependiente Toma de Decisiones, también se encontré
qué el Bl puede ser de suma importancia en el proceso de toma de decisiones, lo
cual, a su vez, puede optimizar significativamente los resultados obtenidos en la
produccion de banano. Esta informacion estratégica les permitiria realizar una
planificacion mas precisa en términos de los volumenes a ser recolectados, lo que
a su vez facilitaria la comercializacion y exportacion del producto con un mayor

grado de seguridad y confianza.

Villagbmez (2021), en su tesis “Uso De La Inteligencia De Negocios Como
Herramienta De Internacionalizacion De Las Pymes De Banano En Ecuador—
ProQuest” cuyo objetivo principal fue explorar el uso de los sistemas de inteligencia
de negocios en las decisiones de exportacion de las pymes de banano en Ecuador.
La metodologia de la investigacion es no experimental y utiliza una metodologia
cuantitativa correlacional. Se establecen preguntas de investigacion y se plantean
hipotesis para examinar la relacion entre el uso de la inteligencia de negocios y las
decisiones de internacionalizacion mediante la exportacion en el sector bananero
ecuatoriano. Ademas, se utiliza un disefio de estudio que retne informacion para
responder a las preguntas de investigacion y se realiza un analisis estadistico para
validar los resultados. Este estudio proporciona evidencia de que, las empresas del
sector bananero utilizan la inteligencia de negocios en las decisiones de

internacionalizacion, con el objetivo de incrementar el volumen de ventas a otros
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mercados, principalmente, por la importancia de buscar y unificar informacion,
necesaria para la operacion internacional de exportacion de sus productos.
Ademas, el estudio demuestra que, el sector bananero esta constituido por un 69%
de empresas pequenias, las cuales no utilizan la inteligencia de negocios para sus

decisiones de internacionalizacion, esto principalmente por razones de altos costos.

Kersey-Maldonado (2022), en su tesis “Analisis para la planeacion
estratégica de la producciéon de berries en México mediante la implementacion de
Business Intelligence” cuya finalidad fue demostrar la factibilidad de implementar y
adaptar metodologias de Inteligencia de Negocios o Bl (Business Intelligence) en
unidades de produccion agricola de berries (cultivo de exportacion) en México como
sustento para el desarrollo de una adecuada planeacion estratégica. Como
objetivos especificos busco mitigar las capacidades limitadas para el analisis de la
produccion agricola de los productores al probar que la incorporacion del Bl es
técnicamente viable y ejemplificar un proceso de procesamiento y analisis de datos
a manera demostrativa para corroborar que es posible interpretar datos de campos.
La metodologia de la tesis fue la metodologia a seguir fue transformar los datos
brutos en informacién de valor para la toma de decisiones. Se implementd la
metodologia en una empresa agricola de produccién de berries de 160 hectareas
localizada en el municipio de Zamora, Michoacan. También se menciona que se
seleccionaron dos temas para su implementacién: cosecha y mano de obra, y se
capacité a una persona que trabajaba como Auxiliar de Agronomia con 1 afio de
experiencia profesional y que era responsable de la recoleccion de datos y
generacion de reportes de forma manual. Como hallazgo de la investigacion se
tiene que el Business Intelligence es aplicable para empresas agricolas de distintas

dimensiones. Ademas, se menciona que se logro mitigar las capacidades limitadas
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para el analisis de la produccion agricola de los productores al probar que la
incorporacion del Bl es técnicamente viable. También se destaca que se ejemplifico
un proceso de procesamiento y analisis de datos a manera demostrativa para

corroborar que es posible interpretar datos de campos.

Golestanizadeh etal. (2023) se propusieron en su articulo académico
determinar el efecto de aplicar inteligencia empresarial en el desarrollo de
exportaciones y la internacionalizacion de marcas en grandes empresas
industriales. La metodologia empleada en la investigaciéon fue descriptiva y
correlacional. La poblacion estadistica consistio en 277 empleados de la sede de la
empresa siderurgica Mobarakeh Steel Company en Isfahan, Iran. Se seleccion6
una muestra de 161 individuos utilizando el céalculo del tamafio de muestra de
Cochran y una técnica de muestreo aleatorio simple. Se distribuyeron tres
cuestionarios entre los participantes y se confirmo la validez y confiabilidad de los
cuestionarios. Los datos se analizaron con los programas SmartPLS y SPSS. Los
principales resultados del estudio indicaron que la aplicaciébn de inteligencia
empresarial tiene un efecto positivo en la internacionalizacion de marcas. Ademas,
se encontro que la inteligencia empresarial tiene un efecto positivo en el desarrollo
de exportaciones. Los resultados también mostraron que la calidad de los datos y
la tecnologia de la informacion son factores importantes que influyen en la

aplicacion efectiva de la inteligencia empresarial.

1.2. Bases teodricas
1.2.1. Inteligencia comercial

Segun Loshin (2013), la Inteligencia Comercial o Business Intelligence (BI)
se refiere a las tecnologias, aplicaciones y practicas para la recopilacion,

integracion, analisis y presentacion de informacion comercial. Las soluciones de Bl
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se utilizan para ayudar a las organizaciones a tomar mejores decisiones al
proporcionar informacion oportuna, precisa y procesable a los responsables de la
toma de decisiones en todos los niveles de la organizacién. Bl abarca una amplia
gama de actividades, incluida la extraccion de datos, el procesamiento analitico en
linea (OLAP), consultas e informes y analisis predictivo. Bl se puede utilizar para
respaldar una variedad de funciones comerciales, incluidas finanzas, marketing,
operaciones y servicio al cliente, entre otras.

Para Cano (2007), la Inteligencia Comercial difiere del Business Intelligence,
ya que la Bl se refiere a la tecnologia, aplicaciones y practicas para la recopilacion,
integracion, analisis y presentacion de informacién empresarial con el objetivo de
apoyar a las organizaciones para mejorar su competitividad, facilitando Ila
informacion necesaria para la toma de decisiones. Por lo tanto, se puede decir que
Bl es un término paraguas que incluye la inteligencia comercial.

De la misma manera, para Howson (2010), la Bl es un conjunto de
tecnologias y procesos que permiten a los usuarios tener acceso, analizar y
explorar informacion para la toma de decisiones. Estas tecnologias incluyen los
sistemas de almacén de informacion final y las herramientas de interfaz de

usuarios.

1.2.1.1. Datos, informacidén y conocimiento

Los datos son hechos o cifras sin procesar que se recopilan a través de
diversas fuentes, son la materia prima para el desarrollo de la Inteligencia
Comercial. No tienen significado por si solos y pueden ser numeros, palabras,
sonidos, entre otros. Los datos pueden recopilarse, almacenarse o procesarse

(Howson, 2010).
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En cambio, la informacion viene a ser el resultado de recopilar y organizar
los datos, de tal manera que se establezcan relaciones entre los elementos que
conforman la base de datos, aportando contexto y significado. Dicha informacion
es util para el proceso de toma de decisiones y para la resolucion de problemas. La
informacion entonces, no es otra cosa que el resultado del procesamiento de los
datos, esto quiere decir que los datos se organizan, analizan y presentan de una
manera significativa y util (Loshin, 2013).

El conocimiento viene a ser la comprension profunda y contextualizada de la
informacion, que permite a las personas tomar decisiones informadas y resolver
problemas de manera efectiva. Dicho conocimiento se adquiere a través de la
experiencia, la educacion y la reflexién. Consiste, en otras palabras, en comprender
la informacién que se dispone, para lo cual hay que basarse en patrones
reconocidos, de tal forma que se obtenga una vision profunda de la informacion. El
conocimiento se deriva de la informacion y se refiere a la comprension y la
capacidad de aplicar la informacion para tomar decisiones informadas y resolver

problemas (Cano, 2007).

1.2.1.2. Procesamiento analitico de datos

El procesamiento analitico de datos (OLAP, por sus siglas en inglés) es una
técnica de procesamiento de datos que permite a los usuarios analizar grandes
conjuntos de datos desde diferentes perspectivas. OLAP se basa en la idea de que
los datos se pueden organizar en una estructura multidimensional, donde cada
dimensién representa una variable o atributo de los datos. Los usuarios pueden
explorar los datos desde diferentes angulos, como el tiempo, la ubicacion, el
producto, el cliente, entre otros, y realizar analisis complejos, como la segmentacion

de clientes, la identificacion de patrones y tendencias, y la comparacién de
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resultados. OLAP se utiliza comunmente en aplicaciones de Business Intelligence
(Bl) para ayudar a los usuarios a tomar decisiones informadas y mejorar el
desempeiio empresarial (Howson, 2010).

En BI, los datos se recopilan de diversas fuentes y se procesan para
convertirlos en informacion util. Esto implica la extraccion, transformacion y carga
de datos en un datawarehouse, donde se almacenan y organizan para su analisis.
Luego, se utilizan herramientas de analisis y visualizacibn para explorar y
comprender los datos, lo que puede incluir el procesamiento analitico de datos
(Cano, 2007).

El procesamiento analitico de datos (OLAP) se define finalmente, como la
interaccion entre analistas y colecciones de datos agregados que pueden haber
sido reformulados en formas de representacion alternativas como medio para
mejorar el rendimiento analitico. En otras palabras, el procesamiento analitico de
datos implica el uso de datos para obtener informacion y tomar decisiones
informadas. Suele implicar el uso de almacenes de datos, integracion de datos,
informes y andlisis, y herramientas de visualizacion para analizar grandes
volimenes de datos y extraer ideas significativas. El objetivo del procesamiento
analitico es proporcionar a los responsables de la toma de decisiones la informacion
que necesitan para tomar decisiones informadas y mejorar el rendimiento
empresarial (Loshin, 2013).
1.2.1.3. Cuadros de mando

Un cuadro de mando o dashboard en inglés, es una herramienta de gestién
gue proporciona una vision general de los indicadores clave de rendimiento (KPI)
de una organizacion en un solo lugar (Cano, 2007). Un cuadro de mando se define

como un tipo de empaquetado y entrega de informacion que proporciona una
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revision de alto nivel de las puntuaciones de los indicadores clave de rendimiento.
Es una representacion visual de los datos que permite a los usuarios supervisar de
forma rapida y sencilla el rendimiento de su empresa u organizacion. Los cuadros
de mando suelen mostrar los datos en forma de cuadros, graficos y otras
visualizaciones, y pueden personalizarse para satisfacer las necesidades de los
distintos usuarios. Suelen utilizarlos los altos ejecutivos y directivos para supervisar
el rendimiento de su empresa en tiempo real y tomar decisiones informadas
basadas en los datos presentados. Los cuadros de mando también pueden
utilizarse para profundizar en métricas especificas e identificar la causa raiz de
problemas u oportunidades (Loshin, 2013).

El dashboard es una herramienta de visualizacion de datos que proporciona
una vista rapida y resumida del desempefio de una empresa o de un proceso de
negocio. Un cuadro de mandos tipicamente muestra un conjunto de indicadores
clave de desempefio (KPIs, por sus siglas en inglés) que se utilizan para medir el
progreso hacia los objetivos de la empresa. Los KPIs pueden ser financieros,
operativos, de recursos humanos, de marketing, entre otros. Los cuadros de
mandos suelen ser altamente visuales y faciles de entender, utilizando gréficos,
tablas, mapas y otros elementos para presentar la informacion de manera clara y
concisa. Los cuadros de mandos se utilizan cominmente en aplicaciones de
Business Intelligence (Bl) y son una herramienta valiosa para la toma de decisiones
y la gestion del desempefio empresarial (Howson, 2010).

Siguiendo a Howson (2010), existen diferentes tipos de cuadros de mandos
gue se pueden utilizar en funcion de las necesidades y objetivos de la empresa.

Algunos de los tipos mas comunes son:
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. Cuadro de mando estratégico (CME): Se enfoca en los objetivos
estratégicos de la empresa y en cOmo se estan logrando. El CME
suele incluir KPIs financieros y no financieros, y se utiliza para
monitorear el desempefio a largo plazo.

. Cuadro de mando operativo (CMO): Se enfoca en los procesos y
operaciones diarias de la empresa. EI CMO suele incluir KPIs
operativos y de eficiencia, y se utiliza para monitorear el desempefio
a corto plazo.

. Cuadro de mando financiero (CMF): Se enfoca en los aspectos
financieros de la empresa, como los ingresos, los gastos, el flujo de
cajay la rentabilidad. El CMF suele incluir KPIs financieros y se utiliza
para monitorear la salud financiera de la empresa.

. Cuadro de mando de recursos humanos (CMRH): Se enfoca en los
aspectos relacionados con el personal de la empresa, como la
productividad, la rotacion de personal, la satisfaccion laboral y el
desarrollo de habilidades. EI CMRH suele incluir KPIs de recursos
humanos y se utiliza para monitorear el desempefio del personal y
mejorar la gestion de recursos humanos.

. Cuadro de mando de marketing (CMM): Se enfoca en los aspectos
relacionados con el marketing y las ventas de la empresa, como el
retorno de inversion en publicidad, la tasa de conversion de clientes
potenciales y la satisfaccion del cliente. EIl CMM suele incluir KPIs de
marketing y se utliza para monitorear el desempefio de las
actividades de marketing y mejorar la eficacia de las estrategias de

marketing.
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El Cuadro de Mandos Integral (CMI) es un tipo especifico de cuadro de
mando que se enfoca en cuatro perspectivas clave: financiera, cliente, procesos
internos y aprendizaje y crecimiento. EI CMI utiliza una combinacion de indicadores
financieros y no financieros para medir el rendimiento de la organizacion y

proporcionar informacion para la toma de decisiones (Cano, 2007).

1.2.1.4. Mineria de datos

La mineria de datos o data mining se define como un proceso de
descubrimiento y analisis de patrones que conducen a conocimientos procesables
a partir de grandes conjuntos de datos mediante una o mas técnicas tradicionales
de mineria de datos, como el analisis de la cesta de la compra y la agrupacion. Es
una disciplina que implica el uso de técnicas estadisticas e informaticas para extraer
ideas y conocimientos a partir de un gran volumen de datos. El objetivo de la
mineria de datos es identificar patrones, tendencias y relaciones en los datos que
puedan utilizarse para tomar decisiones informadas y mejorar el rendimiento
empresarial. Las técnicas de mineria de datos pueden utilizarse para analizar datos
estructurados y no estructurados procedentes de diversas fuentes, como bases de
datos, almacenes de datos e Internet. Algunas técnicas comunes de mineria de
datos son la agrupacion, la clasificacion, el analisis de regresion y la mineria de
reglas de asociacion (Loshin, 2013).

Para Howson (2010), la mineria de datos se utiliza comunmente en
aplicaciones de Business Intelligence (BI) para analizar datos histéricos y actuales,
y para predecir eventos futuros. Algunas de las técnicas de mineria de datos mas
comunes incluyen la clasificaciéon, la regresion, el clustering, la asociacion y la
deteccién de anomalias. La mineria de datos es una herramienta valiosa para la

toma de decisiones y la gestién del desempefio empresarial en una amplia variedad
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de industrias, como la banca, el comercio minorista, la salud, la manufactura, entre

otras.

1.2.1.5. Big data

Segun Howson (2010), el Big data es un término que se refiere a conjuntos
de datos extremadamente grandes y complejos que no pueden ser procesados por
herramientas de procesamiento de datos tradicionales. Estos conjuntos de datos
suelen ser tan grandes que no pueden ser almacenados en una sola computadora,
y pueden incluir datos estructurados (como bases de datos) y no estructurados
(como correos electrénicos, videos, imagenes, redes sociales, entre otros). El
analisis de Big Data implica el uso de herramientas y técnicas avanzadas de
procesamiento de datos, como la mineria de datos, el aprendizaje automatico y la
inteligencia artificial, para extraer informacion valiosa y conocimiento util de los
datos. El andlisis de Big Data se utiliza comunmente en aplicaciones de Business
Intelligence (BI) para analizar grandes conjuntos de datos historicos y actuales, y
para predecir eventos futuros. La Big Data es una herramienta valiosa para la toma
de decisiones y la gestién del desempefio empresarial en una amplia variedad de
industrias, como la banca, el comercio minorista, la salud, la manufactura, entre
otras.

De otro lado Loshin (2013) define a la Big Data como la explotacion de
cantidades masivas de datos procedentes de diversos lugares, cada uno con su
propia idiosincrasia. Refiriéndose a los grandes y complejos conjuntos de datos
generados por los sistemas digitales modernos, incluidas las redes sociales, los
dispositivos méviles y la Internet de las cosas. Los Big Data se caracterizan por su
volumen, velocidad y variedad, y requieren herramientas y técnicas especializadas

para almacenarlos, procesarlos y analizarlos. El objetivo de Big Data, segun este
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autor, es extraer informacion y conocimientos de estos grandes conjuntos de datos
gue puedan utilizarse para tomar decisiones informadas y mejorar el rendimiento
empresarial. El analisis de Big Data implica el uso de técnicas estadisticas y
computacionales avanzadas para analizar grandes volimenes de datos e identificar
patrones, tendencias y relaciones que serian dificiles o imposibles de detectar

utilizando métodos tradicionales.

1.2.1.6. Gestion de rendimiento empresarial

Dentro del contexto de la Inteligencia Comercial (Bl) la gestion del
rendimiento empresarial (EPM por sus siglas en inglés) se refiere a un enfoque
sistematico para medir y mejorar el rendimiento de una organizacion en relacion
con sus objetivos y metas. Esto implica la definicion de indicadores clave de
rendimiento (KPI) y la recopilacién y analisis de datos para evaluar el rendimiento
de la organizaciéon en relacion con estos KPIl. La gestiéon del rendimiento
empresarial también puede incluir la identificacion de areas de mejora y la
implementacion de planes de accion para abordar estas areas (Cano, 2007).

La Gestion del Rendimiento Empresarial (EPM) se define como un conjunto
de procesos y metodologias utilizados para gestionar el rendimiento de una
organizacion. Implica el uso de métricas de rendimiento e indicadores clave de
rendimiento (KPI) para medir y supervisar el rendimiento de las diferentes unidades
de negocio y funciones dentro de una organizacion. La EPM se utiliza normalmente
para alinear las metas y objetivos de una organizacion con su estrategia, y para
garantizar que los recursos se asignan eficazmente para alcanzar esas metas. Esta
abarca una serie de actividades, como la gestion del presupuesto, la prevision, la
elaboracion de informes financieros y el analisis. También implica el uso de cuadros

de mando y cuadros de mando de rendimiento para proporcionar visibilidad en
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tiempo real del rendimiento de una organizacion. El objetivo de EPM es mejorar el
rendimiento global de una organizacion proporcionando a los responsables de la
toma de decisiones la informacién que necesitan para tomar decisiones informadas
y adoptar medidas correctivas cuando sea necesario (Loshin, 2013).

La EPM termina siendo un enfoque sistematico para mejorar el desempefio
empresarial mediante la definicion de objetivos claros, la medicion del desempefio
actual, la identificacion de areas de mejora y la implementacion de cambios para
lograr los objetivos deseados. Todo esto implica la integracion de procesos,
tecnologia y personas para mejorar la eficiencia, la eficacia y la rentabilidad de la
empresa. El proceso implica la alineacién de los objetivos de la empresa con las
actividades diarias, midiendo y monitoreando el desempefio para asegurar que se
estan logrando los objetivos. La EPM es una herramienta valiosa para la toma de
decisiones y la gestion del desempefio empresarial y se puede aplicar a la gestion
del rendimiento de las exportaciones (Howson, 2010).
1.2.1.7. Beneficios de la Implementacion de la Inteligencia Comercial

Segun Howson (2010) la implementacion exitosa de la Inteligencia
Comercial (Bl) puede traer varios beneficios a una empresa, incluyendo:

e Mejora del desempefio comercial, medido por indicadores financieros como
ingresos, margen, rentabilidad, costo de servicio, entre otros.

¢ |dentificacion de areas de mejora en los procesos de la empresa o sector, lo
gue puede ayudar a reducir tiempos y costos.

e Aumento de la satisfaccion de los empleados al darles acceso a la
informacion que necesitan para realizar su trabajo.

e Mejora del servicio al cliente, lo que puede tener un impacto positivo en las

ganancias de la empresa o sector.
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e Aumento de las ventas adicionales de productos a clientes existentes.
1.2.2. Desempefio exportador

Segun Garcia, (2014), el desempefio exportador se refiere a la capacidad de
la empresa para realizar negocios internacionales de manera efectiva y exitosa. El
desempeiio exportador se mide a través de diferentes indicadores, como el
volumen de exportaciones, la diversificacion de los mercados de exportacion, la
rentabilidad de las exportaciones y la satisfaccion del cliente en los mercados de
exportacion. En resumen, el desempefio exportador es la capacidad de la empresa
para realizar negocios internacionales de manera efectiva y se mide a través de
diferentes indicadores.

Para Sierralta Rios (2007), se refiere a la capacidad de una empresa para
competir y tener éxito en los mercados internacionales. Esto incluye la capacidad
de la empresa para identificar y aprovechar oportunidades de exportacion, disefiar
una estrategia de exportacion efectiva, cumplir con los requisitos de los mercados
internacionales, establecer relaciones comerciales solidas con los clientes
extranjeros, y mantener una ventaja competitiva en el mercado global. El
desempefio exportador también se puede medir en términos de la cantidad de
productos o servicios exportados, el valor de las exportaciones, la diversificacion
de los mercados de exportacion y la rentabilidad de las operaciones de exportacion.

Para Malca & Rubio (2012), investigadores peruanos, el desempefio
exportador se refiere al éxito de las empresas en la actividad exportadora, medido
por la cantidad y el valor de las exportaciones realizadas en un periodo
determinado.

Finalmente, podemos decir con Hill (2021) que el desempefio exportador se

puede definir como la capacidad de una empresa para llevar a cabo con éxito la
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exportacion de sus productos, lo que incluye aspectos como la calidad del producto,
la eficiencia en la cadena de suministro y la implementaciéon de estrategias

efectivas.

1.2.2.1. Continuidad exportadora

La continuidad exportadora se refiere a la capacidad de una empresa para
mantener y mejorar su presencia en los mercados internacionales a lo largo del
tiempo. Esto implica la capacidad de la empresa para adaptarse a los cambios en
los mercados internacionales, mantener relaciones comerciales sélidas con los
clientes extranjeros, innovar en la gestion de la empresa y en la oferta de productos
0 servicios, y mantener una ventaja competitiva en el mercado global. La
continuidad exportadora también se puede medir en términos de la duracion de las
operaciones de exportacion, la diversificacion de los mercados de exportacién y la
rentabilidad a largo plazo de las operaciones de exportacion (Sierralta Rios, 2007).

La continuidad exportadora es un factor clave para el desempefio exportador
de las empresas y se refiere a la capacidad de estas para mantenerse en los
mercados internacionales y seguir exportando sus productos durante un periodo de

tiempo determinado (Malca & Rubio, 2012).

1.2.2.2. Diversificacién de mercados

Segun Hill (2021) la diversificacién de mercados se define como la estrategia
de buscar nuevos mercados para los productos de la empresa, reduciendo asi la
dependencia de un solo mercado. Esto implica identificar y evaluar oportunidades
en diferentes mercados internacionales y adaptar los productos y estrategias de
marketing para satisfacer las necesidades y preferencias de los consumidores en

esos mercados. La diversificacion de mercados puede ayudar a las empresas a
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reducir el riesgo de depender de un solo mercado y a aprovechar nuevas
oportunidades de crecimiento y rentabilidad en mercados internacionales.

Se busca con esta estrategia expandir la presencia de la empresa en
diferentes mercados internacionales, en lugar de depender de un solo mercado. La
diversificacion de mercados permite a la empresa a reducir su exposicion a riesgos
especificos del mercado y a aprovechar oportunidades en diferentes mercados.
Ademas, la diversificacion de mercados impulsa el incremento en el volumen de
exportaciones lo que impacta sobre el desempefio exportador de la empresa
(Garcia, 2014).
1.2.2.3. Condiciones de acceso a los mercados

Se definen como los obstaculos que pueden impedir o dificultar la
exportacion de productos a un mercado exterior objetivo. Estos obstaculos pueden
incluir barreras aduaneras, como contingentes o cuotas limitadas, aranceles
elevados, prohibiciones para importar productos con un determinado componente
o procedentes de determinados paises, y costos de transporte elevados en
comparacion con el costo de produccién del producto. Ademas, pueden existir
obstaculos de mercado, como costos elevados para obtener informacién de
mercado o la inexistencia de fuentes fiables de informacion (Garcia, 2014).

Para Hill (2021), las condiciones de acceso al mercado engloba a los
requisitos y regulaciones que deben cumplir las empresas para poder exportar sus
productos a un mercado especifico. Las condiciones de acceso a los mercados
pueden variar significativamente entre los paises y los mercados, y pueden tener
un impacto importante en la rentabilidad y la competitividad de las empresas
exportadoras. Por lo tanto, es importante que las empresas evallen

cuidadosamente las condiciones de acceso a los mercados antes de decidir
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exportar a un mercado especifico y desarrollen estrategias para cumplir con los
requisitos y regulaciones aplicables.

Sierralta Rios (2007) resalta que cumplimiento de las condiciones de acceso
a los mercados es un factor esencial para que las empresas puedan competir y

tener éxito en los mercados internacionales.

1.2.2.4. Desempefio exportador en las PYME

Las pequefias y medianas empresas (PYME) son aquellas empresas cuya
facturacion no supera las 2 300 unidades impositivas tributarias (UIT), cuyo valor
asciende en el 2023 a S/ 4950 (SUNAT, 2023).

Para Malca & Rubio (2012), el desempefio exportador de las empresas
peruanas se mide en términos de la capacidad de las empresas para mantenerse
en los mercados internacionales y aumentar sus ventas de exportacion a lo largo
del tiempo, en comparacion con otras empresas peruanas y con empresas de otros
paises.

Milesi et al. (2007), en un estudio realizado sobre PYMES en algunos paises
latinoamericanos definen el desempefio exportador de estos como un indicador que
sintetiza informacién sobre la continuidad exportadora, el dinamismo en las ventas
externas, el grado de diversificacion y la complejidad de los mercados de destino.
Segun este estudio hay caracteristicas endodgenas (productivas, comerciales y
tecnoldgicas) de las firmas requeridas para iniciar una estrategia exportadora con
cierta regularidad, pero no suficientes para una insercidén externa exitosa segun los
criterios sintetizados en el indice de desempefio exportador (IDE). Es decir, hay
ciertos rasgos minimos que deben tener las empresas para poder exportar, pero no

necesariamente garantizan el éxito en los mercados externos.
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1.2.2.5. Indicadores de desempefio exportador para las PYME

Milesi et al. (2007) utilizan como un indicador para medir el éxito exportador
al Indice de Desempefio Exportador (IDE), que sintetiza informacion sobre
diferentes aspectos de la actividad exportadora de las firmas (realizaron su estudio
durante el periodo 2001-2004). El IDE se construyo a partir de seis variables que
reflejan aspectos parciales relevantes del desempefio exportador enmarcados en
tres areas generales: permanencia en el negocio, evolucion de los montos
exportados y mercados de destino.

Mientras Malca & Rubio (2012), en su estudio sobre el desempefio
exportador en las empresas peruanas utilizaron como un indicador las ventas de
exportacion durante el periodo de analisis de 2000 a 2008. La informacion se
obtuvo de la base de datos de la Aduana del Peru y se depurd en base a los montos
totales exportados, tomando en cuenta solo a las empresas cuyos montos superen
los US$ 1,000.00. Para efectos del analisis, las empresas exportadoras se
clasificaron en dos grupos: empresas pequefias, cuyo monto promedio anual
exportado es menor que US$ 50,000.00, y empresas grandes, cuyo monto
promedio anual exportado es mayor o igual que US$ 50,000.00.

1.3. Definicion de términos basicos

Inteligencia Comercial (Business Intelligence): Se refiere al conjunto de
procesos, tecnologias y herramientas utilizadas para recopilar, analizar, interpretar
y presentar datos empresariales con el fin de informar y respaldar la toma de
decisiones estratégicas y operativas (Cano, 2007).

Procesamiento Analitico de Datos (OLAP): etapa del proceso de Bl en la
que se utilizan herramientas de analisis para explorar y comprender los datos

(Cano, 2007).
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Dashboard: Se trata de una representacion visual de los datos que permite
a los usuarios supervisar rapida y facilmente el rendimiento de su empresa u
organizacion (Loshin, 2013).

Data Mining: proceso de analisis de datos que utiliza técnicas estadisticas,
matematicas y de inteligencia artificial para descubrir patrones, tendencias y
relaciones en grandes conjuntos de datos (Howson, 2010).

Big Data: conjuntos de datos extremadamente grandes y complejos que
requieren tecnologias y herramientas especializadas para su gestion (Cano, 2007).

Sistemas de Informacion: se postula que la misién de la investigacion en
Sistemas de Informacién reside en el analisis del disefio, la implementacion, el uso
y el impacto efectivos de las tecnologias de la informacion en las organizaciones y
la sociedad. En otras palabras los sistemas de informacién tienen que ver con el
uso que hacen las personas y las organizaciones de la Tl (Keen, 1987).

Tecnologias de la informacidn: se refieren con esta expresion a «las
técnicas para procesar rapidamente grandes cantidades de informacion (...); la
aplicacién de métodos estadisticos y matematicos para resolver problemas de toma
de decisiones (...); y la simulacién de procesos complejos de pensamiento (higher
order thinking)» (Leavitt & Whisler, 1958).

PYME: Siglas que se refieren a las Pequefias y Medianas Empresas. Son
empresas de tamafo reducido que cumplen con ciertos criterios establecidos en
términos de ingresos y activos, y que desempefian un papel crucial en la economia
(Comex Peru, 2021).

Desempefio Exportador: Es el resultado y la eficiencia con la que una

empresa logra llevar sus productos o servicios al mercado internacional,
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considerando factores como volumen de exportacion, diversificacion de mercados,
competitividad y resultados economicos (Villavicencio, 2013).

Continuidad exportadora: La continuidad exportadora es un factor clave
para el desempefio exportador de las empresas y se refiere a la capacidad de estas
para mantenerse en los mercados internacionales y seguir exportando sus
productos durante un periodo de tiempo determinado (Malca & Rubio, 2012).

Diversificacion de mercados: Segun Hill (2021) la diversificacion de
mercados se define como la estrategia de buscar nuevos mercados para los
productos de la empresa, reduciendo asi la dependencia de un solo mercado.

Condiciones de acceso a mercados: las condiciones de acceso al
mercado engloba a los requisitos y regulaciones que deben cumplir las empresas

para poder exportar sus productos a un mercado especifico (Hill, 2021).
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CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1. Formulacion de hipotesis y derivadas
2.1.1. Hipotesis principal

La hipotesis principal seria: Existe una relacion significativa entre la
inteligencia comercial y el desempefio exportador de las PYME productoras de
pisco del departamento de Ica, Pert — 2022.
2.1.2. Hipotesis especificas

e Existe una relacion significativa entre las estrategias comerciales y el
desempefio exportador de las PYME productoras de pisco del
departamento de Ica, Pert — 2022.

e Existe una relacién significativa entre los sistemas de informacion y el
desempeiio exportador de las PYME productoras de pisco del
departamento de Ica, Pert — 2022

e Existe una relacién significativa entre las tecnologias de la informacion y
el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco del
departamento de Ica, Pert — 2022

2.2. Variables y definicion operacional

2.2.1. Variables y Definiciones

2.2.1.1. Variable “Inteligencia Comercial”
Dimension 1: Estrategias de Inteligencias Comercial (toma de decisiones)
Definicion conceptual: se refiere al enfoque planificado y sisteméatico

utilizado por una organizacion para recopilar, analizar y aplicar informacion
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relevante en su entorno empresarial y de mercado. El propdsito de estas estrategias
es obtener una ventaja competitiva al comprender mejor a los competidores, el
mercado, las tendencias y los factores que afectan a la empresa. Esto implica la
planificacion de acciones especificas para adquirir, procesar y utilizar la informacion
de manera efectiva en la toma de decisiones y la consecucidn de objetivos
comerciales.

Dimension 2: Sistemas de Informacion

Definicion conceptual: En la definicion propuesta por Keen (1987), se
postula que la misién de la investigacion en Sistemas de Informacion reside en el
analisis del disefo, la implementacion, el uso y el impacto efectivos de las
tecnologias de la informacion en las organizaciones y la sociedad. En otras
palabras los sistemas de informacién tienen que ver con el uso que hacen las
personas y las organizaciones de la TI.

Dimension 3: Tecnologias de la informacion

Definicion conceptual: Leavitt & Whisler (1958), se refieren con esta
expresion a «las técnicas para procesar rapidamente grandes cantidades de
informacion (...); la aplicacion de métodos estadisticos y matematicos para resolver
problemas de toma de decisiones (...); y la simulacién de procesos complejos de

pensamiento (higher order thinking)».

2.2.1.2. Variable “Desempefiio exportador”

Dimension 1: Continuidad exportadora

Definicion conceptual: consiste en la capacidad de una empresa para
mantener un nivel constante de exportaciones a lo largo del tiempo

Dimensién 2: Diversificacion de mercados
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Definicion conceptual: es una estrategia de crecimiento que implica el
desarrollo de nuevos productos o servicios para vender en nuevos mercados. Esta
estrategia es la mas arriesgada de las cuatro alternativas propuestas por Ansoff,
especialmente para las pequefias y medianas empresas (PYMES), ya que implica
un gran numero de partes interesadas dentro y fuera de la empresa y puede ser
potencialmente muy costosa en términos de recursos. La diversificacion implica la
busqueda de nuevas oportunidades de mercado y la creacion de nuevos productos
0 servicios que satisfagan las necesidades de los clientes en esos mercados.

Dimension 3: Condiciones de acceso a los mercados

Definicion conceptual: se refieren a los factores que afectan la capacidad
de una empresa para ingresar a un mercado extranjero y competir con éxito en él.
Estos factores pueden incluir barreras arancelarias y no arancelarias, regulaciones
gubernamentales, requisitos de certificacidbn y aprobacion, y la presencia de

competidores locales.

2.2.2. Operacionalizacion de las Variables

Tabla 1

Operacionalizacién de las variables

Variable Definicién Dimensiones Indicadores
Se refiere al Estrategias de - Nivel de uso de
conjunto de Bl (tomade la informacion.
procesos, decisiones) - Nivel de
tecnologias y (Ahumada Tello & adaptabilidad a la
herramientas Perusquia informacion

1 Inteligencia utilizadas para Velasco, 2016) recibida
Comercial recopilar, analizar, - Nivel de Uso de
interpretar y Sistemas de los SI
presentar datos Informacion (SI) - SI més utilizados
empresariales con  (Romero et al., - Nivel de
el fin de informar 2021) comprension de
y respaldar la los Sl
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Variable Definicion Dimensiones Indicadores
toma de - Tendencia a
decisiones invertir en Tl
estratégicas y Tecnologias de - Herramientas de
operativas (Cano, Informacién Tl utilizadas
2007). (Romero et al., - Percepcion

2021) sobre las Tlen la
toma de
decisiones
Es el resultado y Continuidad -Estabilidad en las
la eficienciaconla  exportadora exportaciones
gue una empresa  Palacios Duarte - Tiempo
logra llevar sus et al., (2016) exportando
productos o . e - Percepcion del
- Diversificacion .
servicios al d riesgo exportador
e mercados i
mercado . - Importancia
. . Palacios Duarte
internacional, dada a la
. et al., (2016) . S
- considerando diversificacion
Desempeio i
2 factores como - Nivel de
Exportador
volumen de barreras de
exportacion, . acceso.
diversificacion de Condiciones de - Nivel de

acceso alos

mercados, mercados competencia.
competitividad y (Palacios Duarte

resultados etal., 2016)

econémicos '

(Villavicencio,

2013).

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO IlIl: METODOLOGIA

3.1. Disefio metodologico

Segun Hernandez Sampieri et al. (2014), el disefio de investigacion es
fundamental para planear la estrategia de recopilacion de datos que permitird
abordar las preguntas de investigacion planteadas. En esta investigacion centrada
determinar la relacion entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador de
las pymes productoras de pisco en el Departamento de Ica, Pera en 2022, se
adoptara un enfoque cuantitativo para la investigacion.

Gallud Jardiel, (2019) subraya la importancia de la metodologia como el
enfoque sistematico para estructurar y organizar los hechos y respuestas en la
investigacion cientifica. En esta perspectiva, el alcance de la investigacion sera
correlacional no experimental, ya que no se manipulara ninguna de las variables de
estudio y se buscara establecer el tipo de relacidén existente entre la inteligencia
comercial y el desempeiio exportador de las pymes productoras de pisco sin
indagar en la causalidad de dicha relacion (Herndndez Sampieri et al., 2014).

La investigacion sera transversal, esta eleccion se basa en la recoleccion de
datos en un solo punto en el tiempo, lo que permite un andlisis puntual de la
interrelacion entre las variables en un momento especifico. Se recurrira al uso de
instrumentos de medicion para evaluar las variables planteadas en las hipétesis.
Esto permitira una contrastacion precisa y la validacion empirica de las relaciones
propuestas entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador de las pymes

productoras de pisco en el Departamento de Ica, Perd en 2022.
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3.2. Disefio muestral
Poblacion
Segun Quezada Lucio (2010) la poblacion “constituye el conjunto de
elementos que forma parte del grupo de estudio, por tanto, se refiere a todos los
elementos que en forma individual podrian ser cobijados en la investigacion”. Al ser
una investigacion sobre las PYMES exportadoras del departamento de Ica, la
poblacién seran todas empresas que hayan exportado por lo menos una vez
durante los ultimos tres afios. En el caso del departamento de Ica la poblacion total
de empresas exportadoras es de 12.
Muestra
Teniendo en cuenta el tamafio de la poblacién, la aplicacion de los
instrumentos de investigacion sera censal. Por lo que se encuestara al total de la
poblacion.
3.3. Técnicas de recoleccion de datos
e Encuesta por cuestionario: La encuesta es considerada por Lanuez y
Fernandez (2014) como una entrevista por cuestionario. Se realizard una
encuesta a través de un cuestionario estructurado de 35 preguntas (29
preguntas con respuestas en escala de Likert y 6 preguntas de Unica
opcion). La encuesta se realiz6 a través de medios digitales, por lo que
se contact6 con las empresas a través de correo, pagina web y/o redes
sociales.
e Validez del instrumento: para determinar la validez del instrumento se
recurrio al juicio de tres expertos en la materia. El juicio de expertos es
un método de validacion util para verificar la fiabilidad de una

investigacion que se define como “una opinion informada de personas
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con trayectoria en el tema, que son reconocidas por otros como expertos
cualificados en éste, y que pueden dar informacion, evidencia, juicios y
valoraciones” (Escobar-Pérez y Cuervo-Martinez, 2008).

e Confiabilidad: La confiabilidad de un instrumento de investigacion se
define como la aptitud para producir resultados coherentes y replicables
al ser aplicado de manera reiterada al mismo conjunto de individuos en
diversos momentos. La confiabilidad del instrumento se midio utilizando
el estadistico propuesto por Cronbach. Se estableci6 como umbral de
confiabilidad al valor de 0,70.

Tabla 2

Comparativo para interpretar el Alfa de Cronbach (a)

Valor del Alfa de Interpretacion
Cronbach (a)

a>0,9 Excelente
a>0,8 Bueno
a>0,7 Aceptable
a>0,6 Cuestionable
a>=0,5 Pobre
a<0,5 Inaceptable

Nota: George & Mallery (2009)

3.4. Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacion
Se proceso toda la informacion recogida utilizando el software SPSS version
25.0. Se utlizaron estadisticas descriptivas para establecer, frecuencias

histogramas y los percentiles para describir y resumir las caracteristicas clave de
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las variables. Se emplearon pruebas de normalidad y de correlacién para probar la

hipotesis general y las hipotesis especificas.

3.5.

Aspectos éticos
Es importante tener en consideracion los siguientes desafios éticos:

Privacidad y Confidencialidad de los Datos: La recopilacién de informacion
relacionada con las pymes productoras de pisco podria implicar la obtencion
de datos sensibles, como estrategias de negocios, ventas, clientes y otros
detalles comerciales. Garantizar la privacidad y confidencialidad de estos
datos es esencial para evitar cualquier violacion de la confianza depositada

por los participantes en la investigacion.

Uso Responsable de la Inteligencia Comercial: La utilizacion de la
inteligencia comercial para mejorar el desempefio exportador de las pymes
plantea interrogantes éticas en cuanto a como se recopilan, almacenan y

utilizan los datos.

Consentimiento Informado y Participacion Voluntaria: Obtener el
consentimiento informado de las pymes productoras de pisco es
fundamental para asegurar su participacion voluntaria en la investigacion.
Los participantes deben estar plenamente informados sobre los objetivos,
métodos y posibles implicaciones de la investigacion antes de decidir si

desean involucrarse.

Generalizacion de resultados: Aunque la investigacion se centra en las
pymes productoras de pisco en el Departamento de Ica, los resultados

pueden no ser generalizables a otras regiones o sectores econémicos.
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CAPITULO IV — RESULTADOS

4.1. Andlisis de confiabilidad

Tal como se mencioné en el apartado de la metodologia de investigacion
empleada, se sometid el instrumento de recoleccion de datos, cuestionario de 35
preguntas (29 preguntas con respuestas en escala de Likert y 6 preguntas de Unica
opcién) al juicio de expertos para garantizar su validacion. Una vez corregida la
encuesta y recogidos los datos, estos se procesaron en el SPSS y se sometio el
instrumento a las pruebas de confiabilidad respectivas.

Tabla 3

Cuestionario de investigacion — preguntas en escala Likert

Preguntas en escala Likert Cddigo
1. ¢ Considera usted que la empresa implementa de manera planificada y
sistemética estrategias para recopilar informacion relevante del entorno PO1

empresarial y de mercado?

2. ¢ Considera usted que la empresa utiliza la informacién necesaria sobre
los competidores, el mercado, las tendencias y factores empresariales para P02
obtener una ventaja competitiva?

3. ¢ Considera usted que la empresa planifica acciones especificas para
adquirir, procesar y utilizar informacion de manera efectiva en la toma de P03
decisiones?

4. ¢ Cree usted que la empresa comprende mejor a los competidores, el

mercado y las tendencias gracias al uso actual de estrategias de inteligencia P04
comercial?

5. ¢ Diria usted que la empresa adapta sus acciones y estrategias

comerciales sobre la base de la informacién recopilada mediante P05
informacion de inteligencia comercial?

6. ¢ Utiliza la empresa sistemas de informacién (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), Sistemas

de Informacién Ejecutiva (EIS), etc. en los procesos de gestion de la P06
organizacion?

7. ¢ Considera que la informacion que recibe de dichos sistemas es util para P07
los objetivos de la empresa?

8. ¢ Considera que la empresa utiliza la informacion de los sistemas de

informacion (Cuadros de Mando Integrales, Dashboards, Sistemas de POS

Soporte a la Decision (DSS), etc.) para la toma de decisiones en el &mbito
comercial?
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Preguntas en escala Likert

Cédigo

10. ¢ Considera que los sistemas de informacion que utiliza su empresa
contribuyen de manera efectiva al analisis y al proceso de toma de
decisiones de la empresa?

11. ¢ Considera usted que la informacion que recibe de los sistemas
(Cuadros de Mando Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a la
Decision (DSS), etc.) le ayuda a tomar mejores decisiones y ser mas
competitivo en sus exportaciones?

13. ¢ Considera que la empresa invierte de manera adecuada en tecnologias
de informacioén (software y hardware) para el acceso a informacion y datos
del negocio pisquero?

14. ¢ Emplea, la empresa, técnicas para procesar rapidamente grandes
cantidades de informacion en sus operaciones (Big Data, Data Mining, etc.)?
17. ¢ Considera que la empresa utiliza tecnologias de inteligencia de
negocios para la toma de decisiones en situaciones empresariales
complejas?

18. ¢ Considera su empresa invertir en herramientas tecnoldgicas de
inteligencia de negocios en el proximo afio?

19. ¢ La empresa ha mantenido un nivel constante de exportaciones a lo
largo del tiempo?

20. ¢ La estabilidad en las exportaciones se considera un indicador de éxito
para la empresa?

21. ¢La capacidad de mantener un nivel constante de exportaciones es
crucial para el desempefio de la empresa?

24. ¢ Considera que la empresa debe seguir exportando pisco?

25. ¢ Considera que la exportacion del pisco le permite diversificar sus
mercados?

26. ¢ Considera que las exportaciones de pisco son muy arriesgadas?

28. ¢ La diversificacion de mercados es una prioridad para la empresa en su
estrategia de crecimiento?

29. ¢ La empresa busca constantemente nuevos mercados para el pisco en
el extranjero?

30. ¢ La empresa considera que la diversificacion de mercados es esencial
para su supervivencia a largo plazo?

31. ¢ Considera que la empresa enfrenta barreras arancelarias y no
arancelarias al exportar pisco?

32. ¢ Considera que las regulaciones del gobierno peruano impactan
significativamente en la capacidad de la empresa para competir en el
mercado exportador?

33. ¢ Considera que la obtencion de certificaciones y aprobaciones es un
proceso desafiante para la empresa al momento de exportar?

34. ¢La empresa ha enfrentado competencia local (en el pais de destino) al
ingresar a mercados extranjeros?

35. La presencia de competidores locales (otras bebidas espirituosas) ¢ ha
afectado la capacidad de la empresa para competir con éxito en la
exportacion del pisco?

P10

P11

P13

P14

P17

P18

P19

P20

P21
P24
P25
P26
P28

P29

P30

P31

P32

P33

P34

P35

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 4

Cuestionario de Investigacion - preguntas cerradas de opcion Unica

Preguntas cerradas de Gnica opcion Cddigo
9. ¢ Cudl es el sistema de informacion mas utilizado por su empresa? P09
12. ¢ En qué campos emplea los sistemas de informacién para el proceso de

toma de decisiones? P12
_15. (_;Ha u_tilizado Su empresa alguno de las siguientes tecnologias de P15
inteligencia comercial?

16 ¢, Qué herramientas dg _tecnologia de la informacion son las mas P16
utilizadas para tomar decisiones en su empresa?

22. ¢ Cuél congidera que ha sido el mejor afio en cuanto a exportaciones P22
rentables de pisco?

23. ¢, Cuéanto tiempo lleva exportando pisco la empresa? P23
27. ¢ Cudl es el destino principal de sus exportaciones de pisco? P27

Nota: Elaboraciéon Propia.

En la Tabla 5 tenemos el resultado de la prueba estadistica Alfa de
Cronbach, el cual nos arrojo un valor de 0,757, superior a 0,7, lo que de acuerdo
con la Tabla 2 podemos interpretar como un valor bastante aceptable.

Tabla b
Anélisis de confiabilidad del instrumento

Alfa de Cronbach N de elementos
0,757 35

Nota: Elaboracion Propia.

4.2. Estadistica descriptiva

La muestra a la que se aplicé el instrumento fue de 12 empresas. El cuerpo
principal de la encuesta lo conforman treinta y cinco preguntas, 29 en Escala Likert
en las que 1 representa el menor valor posible y el 5 representa el mayor valor
posible y 6 preguntas cerradas de Unica opcion. En la Tabla 6 se muestran los

principales resultados y estadisticos para cada item en escala Likert de la encuesta.
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Tabla 6

Estadistica descriptiva de los items del cuestionario en escala Likert

Desv. Std.
Nro. T.D. D. N. A. T.A. Media (p) (o) n
PO1 25% 58% 17% 3,92 0,67 12
P02 17% 67% 17% 4,00 0,60 12
PO3 8% 58% 33% 4,25 0,62 12
P04 50% 42% 8% 3,58 0,67 12
P05 17% 42% 42% 4,25 0,75 12
P06 25% 33% 42% 4,17 0,83 12
PO7 33% 50% 17% 3,83 0,72 12
P08 58% 42% 4,42 0,51 12
P10 42% 42% 17% 3,75 0,75 12
P11 58% 42% 4,42 0,51 12
P13 8% 50% 42% 4,33 0,65 12
P14 33% 50% 17% 3,83 0,72 12
P17 58% 42% 4,42 0,51 12
P18 42% 42% 17% 3,75 0,75 12
P19 17% 42% 42% 4,25 0,75 12
P20 8% 58% 33% 4,25 0,62 12
P21 33% 50% 17% 3,83 0,72 12
P24 17% 33% 50% 4,33 0,78 12
P25 8% 50% 42% 4,33 0,65 12
P26 42% 42% 17% 3,75 0,75 12
P28 8% 58% 33% 4,25 0,62 12
P29 33% 50% 17% 3,83 0,72 12
P30 17% 42% 42% 4,25 0,75 12
P31 8% 58% 33% 4,25 0,62 12
P32 33% 50% 17% 3,83 0,72 12
P33 17% 42% 42% 4,25 0,75 12
P34 17% 50% 33% 4,17 0,72 12
P35 42% 42% 17% 3,75 0,75 12

Nota: Elaboracion Propia. TD: Totalmente en desacuerdo. D: En desacuerdo. N: Neutral. A: De acuerdo.
TA: Totalmente de acuerdo.

En la Tabla 7 tenemos los principales resultados y estadisticos descriptivos
para las seis preguntas cerradas de Unica opcion. Estas preguntas nos aportan mas
informacion sobre la utilizacion de las empresas de la inteligencia comercial y de la

tecnologia asociada.
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Tabla 7

Estadistica descriptiva de los items del cuestionario cerrados de Unica opcidn

Nro. 1 2 3 4 5  Media (p) S[t)gsz’&) n
50% 33% 0
P09 (Excel)  (ERP) 17% (CRM) 4,33 0,78 12
17% 33% o 8%
P12 (Ventas) (Exportaciones) 42% (Costos) (Otro) 3,58 1,08 12
42%
8% 50%
P15 (Pg\i/;/er (Tableau) (Otro) 4,17 1,11 12
33%
0, 0,
P16 A% (Power 8% (Tableau) =/ 367 0,89 12
(Excel) Bi) (Otros)
P22 8,3% 50% (2021) 42% (2019) 433 0,65 12
(2022) ' '
~ ~ 25% (>
0, - 0, -
P23 33% (1 - 2 afios) 42% (2 -3 afios) 3afios) 3,92 0,79 12
16% 0 0
P27  (Reino 42% 42% 405 0,75 12
Unido) (Latinoamérica) (Otros)

Nota: Elaboracion Propia.

A continuacién profundizaremos en el andlisis de cada uno de los resultados
de las preguntas para que nos aporten un mejor entendimiento de la utilizacion de
la inteligencia comercial. En primer lugar tenemos que un 75% de los encuestados
considera que gracias a la inteligencia comercial la implementa de manera
planificada y sistematica estrategias para recopilar informacion relevante del

entorno empresarial y de mercado.

59



Figura 1
¢, Considera usted que la empresa implementa de manera planificada y
sistematica estrategias para recopilar informacion relevante del entorno

empresarial y de mercado?

H Neutro
m De acuerdo

™ Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Un 67% de los encuestados esa totalmente de acuerdo con que la empresa
utiliza la informacién necesaria sobre los competidores, el mercado, las tendencias
y los factores empresariales necesarios para obtener una ventaja significativa sobre
la competencia.

Figura 2
¢ Considera usted que la empresa utiliza la informacion necesaria sobre los
competidores, el mercado, las tendencias y factores empresariales para obtener

una ventaja competitiva?

17%

B Neutro
M De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
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El 33% esté totalmente de acuerdo con la forma en que la empresa planifica
acciones especificas para la gestion de la informacién en el proceso de toma de
decisiones, mientras un 59% esta de acuerdo con esta premisa.

Figura 3
¢, Considera usted que la empresa planifica acciones especificas para adquirir,

procesar y utilizar informacion de manera efectiva en la toma de decisiones?

H Neutro
® De acuerdo

H Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Un 42% esté de acuerdo con que la empresa conoce mejor el mercado y a
sus competidores gracias a la inteligencia comercial, mientras un 8% esta
totalmente de acuerdo con dicha afirmacion.

Figura 4
¢,Cree usted que la empresa comprende mejor a los competidores, el mercado y

las tendencias gracias al uso actual de estrategias de inteligencia comercial?

H Neutro
® De acuerdo

" Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
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El 42% esta totalmente de acuerdo en que sus empresas adaptan su
estrategia comercial con base en informacion recopilada con inteligencia comercial,
mientras un 42% esta de acuerdo con esta afirmacion.

Figura5
¢ Diria usted que la empresa adapta sus acciones y estrategias comerciales sobre
la base de la informacion recopilada mediante informacion de inteligencia

comercial?

B Neutro
B De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

El 42% de los encuestados manifestd que su empresa siempre utiliza algun
sistema de informacion en los procesos de sus organizaciones. Un 33% afirmo que
varias veces se utilizan los sistemas de informacién para la gestion de los procesos
y un 25% afirmé6 que dicho uso se daba de forma regular (ver Figura 6).

La mayoria de los encuestados (67%) esta de acuerdo o totalmente de
acuerdo en que la informacion que reciben de los sistemas de informacion es util
para la toma de decisiones. Esto indica que la empresa esta haciendo un buen
trabajo al proporcionar informacién relevante y oportuna a sus empleados (ver

Figura 7).

62



Figura 6

¢ Utiliza la empresa sistemas de informacién (Cuadros de Mando Integrales,
Dashboards, Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), Sistemas de Informacion
Ejecutiva (EIS), etc. en los procesos de gestion de la organizacion?

W Regularmente
M Varias veces

m Siempre

Nota: Elaboracion propia

Figura 7
¢,Considera que la informacion que recibe de dichos sistemas es util para los

objetivos de la empresa?

m Neutro
m De acuerdo

® Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Es positivo que la totalidad de encuestados (100%) esté de acuerdo o
totalmente de acuerdo en que la empresa utiliza la informacion de los sistemas de
informacion para la toma de decisiones en el ambito comercial. Esto demuestra un

compromiso con la eficiencia y la busqueda de mejores resultados.
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Figura 8

¢, Considera que la empresa utiliza la informacion de los sistemas de informacion
(Cuadros de Mando Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a la Decision
(DSS), etc.) para la toma de decisiones en el &mbito comercial?

B De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

El sistema de informacién més utilizado por las empresas encuestadas son
los cuadros de mando integral de Excel con un 50%, seguidos por los Sistemas
ERP con un 33% y los sistemas CRM con solo un 17%.

Figura 9

¢, Cual es el sistema de informacion mas utilizado por su empresa?

W Sistemas CRM

m Sistemas ERP

W Cuadros de Mando Integral o
Dashboards en Excel

Nota: Elaboracion propia
El hecho de que el 42% de los encuestados estén de acuerdo, junto con otro
42% que estan totalmente de acuerdo, indica una percepciéon general positiva sobre

la contribucién de los sistemas de informacion al analisis y la toma de decisiones.
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Sin embargo, es esencial abordar las preocupaciones del 17% restante para
maximizar el impacto y la eficacia de estos sistemas en los procesos de las
empresas.

Figura 10
¢, Considera que los sistemas de informacion que utiliza su empresa contribuyen

de manera efectiva al analisis y al proceso de toma de decisiones de la empresa?

B Neutro
M De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con un 58% totalmente de acuerdo y un 42% de acuerdo, parece que la
informacion proporcionada por los sistemas esta influyendo positivamente en la
toma de decisiones y la competitividad en el @&mbito de las exportaciones. Esto
indica que la empresa estd aprovechando eficazmente las herramientas
tecnoldgicas disponibles para mejorar su posicién en el mercado internacional (ver
Figura 11).

EL 42% utiliza los sistemas de informacion principalmente para el andlisis de
costos, mientras un 33% lo utiliza para el analisis de los mercados de exportacion,
un 17% lo utiliza para el andlisis de 17% y un 8% lo utiliza para otros fines (ver

Figura 12).
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Figura 11
¢, Considera usted que la informacion que recibe de los sistemas le ayuda a tomar

mejores decisiones y ser mas competitivo en sus exportaciones?

m De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Figura 12
¢En qué campos emplea los sistemas de informacion para el proceso de toma de

decisiones?

H Otro
® Analisis de mercado de
exportacion

= Analisis de costos

Andlisis de Ventas

Nota: Elaboracion propia

El 50% de los encuestados estan totalmente de acuerdo y el 42% estan de
acuerdo con que la empresa invierte de manera adecuada en tecnologias de la
informacion, lo que indica una percepcién general positiva sobre la inversion en

tecnologias de informacion.
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Figura 13
¢, Considera que la empresa invierte de manera adecuada en tecnologias de
informacion (software y hardware) para el acceso a informacién y datos del

negocio pisquero?

H Neutro
® De acuerdo

® Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con el 50% de los encuestados de acuerdo y otro 33% totalmente de
acuerdo, parece que la empresa estd aplicando técnicas modernas de
procesamiento de datos. Estas técnicas, como el Big Data y Data Mining, pueden
ser valiosas para identificar patrones y tendencias en grandes conjuntos de datos
del negocio pisquero.

Figura 14
¢Emplea, la empresa, técnicas para procesar rapidamente grandes cantidades de

informacion en sus operaciones (Big Data, Data Mining, etc.)?

B Neutro
M De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
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La tecnologia de inteligencia comercial mas utilizada por las empresas es el
Power Bl con un 42%, mientras el 8% utiliza Tableau, el 50% de las empresas
encuestadas utiliza otras herramientas tecnolégicas de inteligencia comercial.

Figura 15
¢, Ha utilizado su empresa alguno de las siguientes tecnologias de inteligencia

comercial?

H Tableau
m Otro

m Power Bi

Nota: Elaboracion propia

Sin embargo, sigue siendo el Excel el lider indiscutible en el proceso de
tomas de decisiones de las empresas (42%), seguida por Power Bi (33%) y Tableau
(8%).

Figura 16
¢, Qué herramientas de tecnologia de la informacion son las mas utilizadas para

tomar decisiones en su empresa?

H Tableau
B Power Bi
M Excel

Otros

Nota: Elaboracion propia
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Con un 58% totalmente de acuerdo y un 42% de acuerdo, parece que la
empresa esta aprovechando tecnologias de inteligencia de negocios para abordar
situaciones empresariales complejas. Esta adopcion de tecnologias avanzadas
refleja un enfoque proactivo hacia la toma de decisiones informadas y estratégicas.
Sin embargo, es importante seguir evaluando y mejorando estas tecnologias para
mantener una ventaja competitiva sostenible.

Figura 17
¢, Considera que la empresa utiliza tecnologias de inteligencia de negocios para la

toma de decisiones en situaciones empresariales complejas?

M De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con el 42% de los encuestados de acuerdo y otro 16% totalmente de
acuerdo, parece haber una percepcion generalizada sobre la intencion de invertir
en herramientas tecnoldgicas de inteligencia de negocios (ver Figura 18).

Con un 42% totalmente de acuerdo y otro 42% de acuerdo, parece que la
empresa ha logrado mantener un nivel constante de exportaciones. Esto puede
interpretarse como un signo de estabilidad y consistencia en las operaciones de

exportacion de la empresa (ver Figura 19).
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Figura 18
¢, Considera su empresa invertir en herramientas tecnoldgicas de inteligencia de

negocios en el préximo afio?

B Neutro
® De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Figura 19
¢La empresa ha mantenido un nivel constante de exportaciones a lo largo del

tiempo?

B Neutro
® De acuerdo

H Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con el 58% de los encuestados de acuerdo y el 33% totalmente de acuerdo,
parece que existe un consenso sobre la percepcion de la estabilidad en las
exportaciones como un indicador de éxito. Esta percepcién sugiere que las
empresas encuestadas valoran la consistencia y previsibilidad en sus operaciones

de exportacién como un componente clave de su éxito empresarial.
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Figura 20
¢La estabilidad en las exportaciones se considera un indicador de éxito para la

empresa?

B Neutro
B De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con un 17% totalmente de acuerdo y un 50% de acuerdo, parece que la
mayoria de los encuestados reconocen la importancia crucial de mantener un nivel
constante de exportaciones para el desempefio general de la empresa. Esta
percepcion resalta la dependencia de la empresa en sus operaciones de
exportacion y subraya la necesidad de estrategias de inteligencia comercial soélidas
para garantizar la estabilidad en este aspecto clave del negocio.

Figura 21
¢La capacidad de mantener un nivel constante de exportaciones es crucial para el

desempefio de la empresa?

B Neutro
m De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
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El 50% considera que el 2021 fue el mejor afio de exportaciones rentables
de pisco, mientras el 42% opina que fue el 2019 antes de la pandemia.

Figura 22
¢,Cual considera que ha sido el mejor afio en cuanto a exportaciones rentables de
pisco?

m2022
m2021
m 2019

Nota: Elaboracion propia

El 42% de las empresas encuestadas lleva de dos a tres afios exportando
pisco, un 33% lleva entre uno y dos afios de exportacion, y solo el 25% lleva mas
de tres afios exportando.

Figura 23

¢, Cuanto tiempo lleva exportando pisco la empresa?

M De un afio a dos afios
B De dos afios a tres afios

1 Mas de tres afios

Nota: Elaboracion propia
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Con el 50% totalmente de acuerdo y el 33% de acuerdo, parece haber un
respaldo significativo hacia la continuacion de la exportacion de pisco por parte de
las empresas encuestadas. Esto sugiere que existe una percepcion positiva sobre
la viabilidad y la importancia estratégica de esta actividad para el negocio.

Figura 24

¢, Considera que la empresa debe seguir exportando pisco?

B Neutro
B De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

La exportacion del pisco se percibe como una oportunidad efectiva para
diversificar los mercados de la empresa con el 50% totalmente de acuerdo y el 42%
de acuerdo con esta afirmacién. Esta percepcion subraya la importancia estratégica
de la exportacién como una herramienta para ampliar la base de clientes y mitigar
el riesgo asociado con la dependencia de un solo mercado (Figura 25).

Con el 42% de los encuestados de acuerdo y otro 16% totalmente de
acuerdo, parece haber una percepcion afirmativa sobre el nivel de riesgo asociado

con las exportaciones de pisco (Figura 26).
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Figura 25
¢,Considera que la exportacion del pisco le permite diversificar sus mercados?

W Neutro
M De acuerdo

™ Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Figura 26

¢, Considera que las exportaciones de pisco son muy arriesgadas?

M Neutro
M De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
El principal destino de las exportaciones de pisco es Latinoamérica con un

42%, mientras que el 42% de las exportaciones de pisco tienen diversos destinos.
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Figura 27
¢, Cual es el destino principal de sus exportaciones de pisco?

H Reino Unido
B Latinoamérica

m Otros

Nota: Elaboracion propia

Con el 59% de los encuestados de acuerdo y el 33% totalmente de acuerdo,
parece que la empresa reconoce la importancia de la diversificacion de mercados
en su estrategia de crecimiento. Esta percepcion subraya la necesidad de ampliar
la presencia de la empresa en diferentes mercados para mitigar riesgos y
aprovechar oportunidades de crecimiento.

Figura 28
¢ La diversificacion de mercados es una prioridad para la empresa en su

estrategia de crecimiento?

B Neutro
M De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
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Con el 50% de los encuestados de acuerdo y el 17% totalmente de acuerdo,
parece que las empresas encuestadas estan activamente comprometidas en la
busqueda de nuevos mercados para el pisco en el extranjero. Esta estrategia de
expansion indica un enfoque proactivo hacia la diversificacion de mercados y la
expansion internacional.

Figura 29
¢La empresa busca constantemente nuevos mercados para el pisco en el

extranjero?

B Neutro
m De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con el 42% totalmente de acuerdo y otro 42% de acuerdo, parece que las
empresas encuestadas reconocen la diversificacion de mercados como un
elemento crucial para su supervivencia a largo plazo. Esta percepcion resalta la
importancia estratégica de expandir la base de clientes y reducir la dependencia de
mercados individuales para garantizar la resiliencia empresarial ante los cambios
en el entorno comercial (Figura 30).

Con el 58% de los encuestados de acuerdo y el 33% totalmente de acuerdo,
parece que las empresas perciben la presencia de barreras arancelarias y no
arancelarias al exportar pisco. Es crucial abordar estas barreras mediante

estrategias adecuadas de inteligencia comercial para la mitigacién de riesgos y
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negociacion para facilitar el acceso a los mercados internacionales y garantizar el
crecimiento continuo de las exportaciones de pisco (Figura 31).

Figura 30
¢La empresa considera que la diversificacidon de mercados es esencial para su

supervivencia a largo plazo?

W Neutro
 De acuerdo

 Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Figura 31
¢, Considera que la empresa enfrenta barreras arancelarias y no arancelarias al

exportar pisco?

B Neutro
M De acuerdo

™ Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con el 50% de los encuestados de acuerdo y el 33% totalmente de acuerdo,
parece gque existe una percepcion generalizada sobre el impacto significativo de las
regulaciones del gobierno peruano en la capacidad de la empresa para competir en

el mercado exportador.
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Figura 32
¢,Considera que las regulaciones del gobierno peruano impactan
significativamente en la capacidad de la empresa para competir en el mercado

exportador?

M Neutro
M De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con el 42% totalmente de acuerdo y otro 42% de acuerdo, parece que el
proceso de obtener certificaciones y aprobaciones es considerado desafiante para
las empresas al momento de exportar.

Figura 33
¢, Considera que la obtencion de certificaciones y aprobaciones es un proceso

desafiante para la empresa al momento de exportar?

B Neutro
M De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
Con el 50% de los encuestados de acuerdo y el 33% totalmente de acuerdo,

parece que las empresas encuestadas han enfrentado competencia local al
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ingresar a mercados extranjeros. Esta competencia puede presentar desafios
adicionales en términos de comprension del mercado, adaptacion de productos y
establecimiento de relaciones comerciales.

Figura 34
¢La empresa ha enfrentado competencia local (en el pais de destino) al ingresar a

mercados extranjeros?

B Neutro
m De acuerdo

 Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia

Con el 42% totalmente de acuerdo y otro 42% de acuerdo, la presencia de
competidores locales ha impactado la capacidad de las empresas para competir
con éxito en la exportacion del pisco. Esto resalta la importancia de diferenciar el
producto, mejorar la calidad y fortalecer la estrategia de marketing para destacarse

en un mercado competitivo, con un buen sistema de inteligencia comercial.
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Figura 35
La presencia de competidores locales (otras bebidas espirituosas) ¢ ha afectado la

capacidad de la empresa para competir con éxito en la exportacioén del pisco?

H Neutro
® De acuerdo

u Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracion propia
4.2.1. Construccion de dimensiones y variables

Para construir las dimensiones de cada variable se tuvieron en cuenta las
definiciones conceptuales ya desarrolladas en el punto 2.2. La variable 1 es la
“Inteligencia Comercial (Bl)” y la Variable 2 es el “Desempefio Exportador”.

En el caso de la “Inteligencia Comercial’, esta variable se encuentra
constituida por tres dimensiones:

1. Estrategias de Inteligencia Comercial.

2. Sistemas de Informacion.

3. Tecnologias de la Informacién

Tal como podemos apreciar en la Tabla 8 cada una de las dimensiones que
conforman la variable “Inteligencia Comercial” se encuentra conformada por 5, 7 y
6 items en Escala de Likert del cuestionario elaborado. Para obtener el puntaje de
cada dimensién se considera la suma simple de los puntajes obtenidos en cada

uno de los items indicados.
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Tabla 8

Dimensiones de la variable: Inteligencia Comercial

Variable: Inteligencia Comercial (V1) =D11 + D12 + D13

Dimensiones items del Instrumento
1. Estrategias de Inteligencia Comercial. P01 + P02 + P03 + P04 + P05
: > P06 + P07 + P08 + P09 + P10 +
2. Sistemas de Informacion. P11 + P12
. s P13+ P14 + P15 + P16 + P17 +
3. Tecnologias de la Informacion P18

Nota: Elaboracién Propia

La Variable 2 es la “Desempeiio Exportador”’ y esta conformada por tres
dimensiones:

1. Continuidad Exportadora

2. Diversificacion de mercados

3. Condiciones de acceso a los mercados

Cada una de estas dimensiones esta conformada por 6, 6 y 5 items del
instrumento de recoleccién de datos. Dichos items estan en escala de Likert. Cada
dimension se construye con la suma simple de los puntajes obtenidos en cada uno
de los items que lo conforman.

Tabla 9
Dimensiones de la variable: Desempefio Exportador

Variable: Desempeiio Exportador (V2) = D21 + D22 + D23

Dimensiones items del Instrumento
1. Continuidad Exportadora P19 + P20 + P21 + P22 + P23 + P24
2. Diversificacion de mercados P25 + P26 + P27 + P28 + P29 + P30
3. Condiciones de acceso a los mercados P31 + P32 + P33 + P34 + P35

Nota: Elaboracion Propia

4.3. Andlisis de correlacién y prueba de las hipétesis
Antes de realizar las pruebas de hipétesis, tenemos que analizar la

normalidad de las variables y sus dimensiones. Si bien, las variables y sus
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dimensiones proceden de preguntas de tipo ordinal (escalas de Likert), lo que hace
suponer que se tendran que usar pruebas no parameétricas, es necesario probar
estadisticamente el tipo de prueba que se utilizara, por lo que probar si las variables
y dimensiones provienen de una distribucién normal, es el primer paso.

Existen dos tipos de pruebas de normalidad, la de Kolmogorov-Smirnov, y la
de Shapiro — Wilk. La utilizacion de cada una de estas pruebas depende del tamafio
de la muestra. La prueba de Shapiro — Wilk se utiliza en el caso de muestras
pequefias (<50), en el caso de nuestra investigacion n = 12, por lo que esta es la
prueba seleccionada.

Las hipotesis de la prueba de Shapiro — Wilk son:

e Ho: La distribucion de la muestra proviene de una distribucion normal
(a=0,05).

e Hai: La distribucion de la muestra no proviene de una distribucion
normal (a < 0,05).

El umbral de significancia (a) es el nivel de probabilidad maximo que estamos
dispuestos a aceptar para rechazar la hipétesis nula cuando esta es verdadera. El
valor del umbral de significancia se elige segun el nivel de confianza que deseamos
tener en la prueba. En el caso de esta investigacion se ha establecido trabajar con
un 95% de nivel de significancia por lo que el a sera igual a 0,05.

Aplicamos la prueba de Shapiro - Wilk en el software SPSS, los resultados
los podemos revisar en la Tabla 10. En este caso tres dimensiones del estudio
arrojaron valores menores al umbra de significancia (a = 0,05) por lo que de acuerdo
con el criterio establecido rechazamos la hipotesis nula y aceptamos la hipétesis

alternativa, esto es que la distribucion de dichas muestras no proviene de una
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distribucion normal. Es por ello, que a pesar de que las otras dimensiones siguen

una distribucion normal, utilizaremos pruebas inferenciales no paramétricas.

Tabla 10
Prueba de normalidad de las variables y sus dimensiones
. . : Shapiro-Wilk
Dimensiones y variables Estadistico gl Sig.

D11. Estrategias de Inteligencia Comercial 0,942 12 0,523
D12. Sistemas de Informacion 0,942 12 0,523
D13. Tecnologias de la informacion 0,831 12 0,021
D21. Continuidad exportadora 0,737 12 0,002
D22. Diversificacién de Mercados 0,841 12 0,029
D23. Condiciones de acceso a los mercados 0,944 12 0,547
V1: Inteligencia Comercial 0,938 12 0,475
V2: Desempefio exportador 0,904 12 0,177

Nota: Elaboracién Propia.

4.3.1. Analisis de Correlacion entre las Dimensiones

Debido a que las variables y dimensiones no cumplen con los criterios de
normalidad para la aplicacion de pruebas paramétricas, se utilizara la prueba de
correlacibn Rho de Spearman. Dicho estadistico viene dado por la siguiente
expresion:

6Y D?
NNz - 1)

p =1

Donde N es el nimero de parejas de datos y D es la diferencia de los
correspondientes estadisticos de orden x e y. El valorde pvade -1 a 1.

En la Tabla 11 tenemos los resultados de la correlacion entre todas las
dimensiones del estudio. Existe una correlacion positiva de fuerte a moderada entre
la dimension “Estrategias de Inteligencia Comercial” y todas las demas
dimensiones( D12: p =1, D13: p =0,752, D21: p = 0,637, D22: p = 0,613 y D23: p
=0,730). Los “Sistemas de Informacion” tienen una correlacion positiva alta con las
“Tecnologias de la informacién” (p = 0,752) y con las “Condiciones de Acceso a los

mercados (p = 0,730) También existe una correlacion positiva fuerte entre la
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“Continuidad Exportadora” y la “Diversificacion de Mercados” (p = 0,894), y entre la
Diversificacion de Mercados y las “Condiciones de Acceso a los mercados” (p =
0,813.

Tabla 11

Correlacion entre las dimensiones

Rho de Spearman D11 D12 D13 D21 D22 D23
Coeficiente
de
D11. Estrategias de correlacion 1,000
Inteligencia

Comercial Sig.
(bilateral)

N 12
Coeficiente
de 1,000** 1,000
D12. Sistemas de  correlacion
Informacion Sig.
(bilateral)
N 12 12
Coeficiente
de ,752** [ 752** 1,000
D13. Tecnologias  correlacion
de la informacioén Sig. 0 0
(bilateral)
N 12 12 12
Coeficiente
de ,637* ,637* 0,125 1,000
D21. Continuidad correlacion

exportadora (Sblﬁ]éteral) 026 ,026 0,698777

N 12 12 12 12
Coeficiente
de ,613*  ,613* 0,149961 ,894** 1,000
D22. Diversificacion correlacion
de Mercados Sig.
(bilateral) ,034 034 ,642 8,88E-05
N 12 12 12 12 12
Coeficiente
de ,730** | 730** ,614* ,604* ,813** 1,000
correlacion
S'g' ,007 ,007 ,034 ,038 0,001296
(bilateral)
N 12 12 12 12 12 12

Nota: Elaboracion Propia. **. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral). *. La
correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).

D23. Condiciones
de acceso a los
mercados
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En la Tabla 12 podemos observar que lo que mejor explica a la variable
“Inteligencia Comercial” es en primer lugar la “Estrategia de inteligencia comercial”
con un p = 0,952 estadisticamente significativo, seguido por loa “Sistemas de
Informacién” con un p = 0,952. En ambos casos tenemos correlaciones positivas
muy altas. Y lo que menos explica a esta variable es la “Tecnologias de la
informacion” con una correlacién positiva alta con un p = 0,882 estadisticamente
significativo al 0,01.

Tabla 12

Correlacién en la "Inteligencia Comercial" y sus dimensiones

Rho de Spearman D11 D12 D13 VI
D11. Estrategias de Inteligencia Coeficiente de
Comercial correlacion 1.000

Sig. (bilateral)

N 12
D12. Sistemas de Informacién Coeficiente de
correlacion

Sig. (bilateral)

1,000** 1,000

N 12 12

D13. Tecnologias de la Coeficiente de - .

informacion correlacion 152 152 1,000
Sig. (bilateral) 005 005
N 12 12 12

VI: Business Intelligence Coeficiente de . . .
correlacién ,952 ,952 ,882 1,000
N 12 12 12 12

Nota: Elaboracién Propia. **. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral). *. La
correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).

En el caso de la variable “Desempeiio Exportador”, la dimension
“Condiciones de acceso a los mercados” tiene una correlacion positiva muy alta con
esta variable con un p = 0,975 estadisticamente significativo, mientras que la
dimension “Diversificacion de Mercados” tiene una correlacion positiva muy alta con

un p = 0,900 con la variable. La variable “Desempefio Exportador” es explicada en
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menor medida por la continuidad exportadora con un p = 0,741 estadisticamente
significativo.

Tabla 13

Correlacion entre el "Desempefio exportador” y sus dimensiones

Rho de Spearman D21 D22 D23 VD
D21. Continuidad exportadora Coeficiente de
correlacion 1.000

Sig. (bilateral)

N 12
D22. Diversificacion de Mercados Coeficiente de o
correlacion ,894 1,000
Sig. (bilateral) 000
N 12 12
D23. Condiciones de acceso a los ,604* 813** 1,000
mercados
0 0
12 12 12
VD: Desempefio exportador Coeficiente de . . .
correlacion 741,900,975 1,000
Sig. (bilateral) 006 000 1000
N 12 12 12 12

Nota: Elaboracién Propia. **. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral). *. La
correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).

4.3.2. Prueba de las Hipotesis Especificas
En la Tabla 14 podemos observar los resultados de contrastar la correlacion
entre las dimensiones de la “Inteligencia comercial” y la variable “Desempefio
exportador”.
e Ha: Existe una relacion significativa entre las estrategias comerciales
y el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco del
departamento de Ica, Pert — 2022.
En el caso de esta dimension, obtenemos un coeficiente de correlacion

positiva alta con p = 0,711 estadisticamente significativo. Con lo que podemos
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aceptar la hipotesis Hi de el efecto de las estrategias comerciales sobre el
desempefio exportador.
e Ho2: Existe una relacion significativa entre los sistemas de informacion
y el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco del
departamento de Ica, Pert — 2022.

En el caso de esta dimension, obtenemos un coeficiente de correlacion
positiva alta con p = 0,711 estadisticamente significativo. Con lo que podemos
aceptar la hipétesis Hz del efecto positivo que tienen los sistemas de informacion
sobre el desempefio exportador.

e Hs: Existe una relacién significativa entre las tecnologias de la
informacion y el desempefio exportador de las PYME productoras de
pisco del departamento de Ica, Pera — 2022.

En el caso de esta dimension, obtenemos un coeficiente de correlacion
positiva moderada con p = 0,495 pero sin significancia estadistica, lo que nos lleva
a rechazar la hipotesis Hs.

Tabla 14
Correlacién entre el "VD: Desempefio Exportador" y las dimensiones de la "VI:

Inteligencia Comercial"

Rho de Spearman D11 D12 D13 V2
D11. Estrategias de Inteligencia Coeficiente de
Comercial correlacion 1.000

Sig. (bilateral)

N 12
D12. Sistemas de Informacion Coeficiente de "
correlacion 1,000** 1,000

Sig. (bilateral)

N 12 12
D13. Tecnologias de la Coeficiente de o .
informacién correlacion ,752** ,752** 1,000

Sig. (bilateral) 005 005
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Rho de Spearman D11 D12 D13 V2

N 12 12 12
V2: Desempefio exportador Coeficiente de o "
correlacion ,711* 711** 0,495 1,000
Sig. (bilateral) 009 009 102
N 12 12 12 12

Nota: Elaboracién Propia. **. La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral). *. La
correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).
4.3.3. Prueba de la Hipotesis General

La hipotesis principal que se evalud fue He: Existe una relacion significativa
entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador de las PYME productoras
de pisco del departamento de Ica, Pert — 2022. Tal como observamos en la Tabla
15 se obtuvo una correlacion positiva moderada con un p = 0,644 y
estadisticamente significativo.

Tabla 15

Correlacién entre la "Inteligencia Comercial" y el "Desempefio Exportador”

V1 V2.
Rho de Spearman Inteligencia Desempeiio
Comercial exportador

V1: Inteligencia Comercial Coeficiente de
correlacion 1,000

Sig. (bilateral)

N 12
V2: Desempefio exportador Coeficiente de
correlacion ,644* 1,000
Sig. (bilateral) -
N 12 12

Nota: Elaboracién Propia *. La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).
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CAPITULO V — DISCUSION

El presente capitulo presenta la discusion de los resultados obtenidos en la
investigacion. Se analiza la relacién entre la inteligencia comercial y diversas
dimensiones del desempefio exportador, como la continuidad exportadora, la
diversificacion de mercados y las condiciones de acceso a los mercados. Este
capitulo proporciona una comprension detallada de como la inteligencia comercial
influye en el desempefio exportador de las PYMEs productoras de pisco en Ica,
Peru, ofreciendo valiosas perspectivas tanto para las empresas del sector como
para los responsables de politicas interesados en fomentar el crecimiento y la
competitividad en este mercado global.

El estudio examind la relacién entre la inteligencia comercial y el desempefio
exportador de las PYME productoras de pisco en el Departamento de Ica, Perq,
durante el afio 2022. Se encontrd una correlacion significativa entre el desempefio
exportador y diversas dimensiones asociadas con la inteligencia comercial, como
la estrategias de inteligencia comercial (p = 0.711, p < 0.01) y los sistemas de
informacion (p = 0.711, p < 0.01). En el caso de las tecnologias de la informacion
se encontré una correlacion no significativa (p = 0.495, p > 0.05). Ademas, se
observo una correlacion positiva moderada entre la inteligencia comercial y el
desempefio exportador (p = 0.644, p < 0.05), resaltando su relevancia para mejorar
la competitividad y el éxito en los mercados internacionales.

Discusion sobre la hipotesis general
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Los resultados de este estudio respaldan la hipétesis general de que existe
una relacion significativa entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador
de las PYME productoras de pisco en el Departamento de Ica, Peru, en el afio 2022.
Este hallazgo coincide con los hallazgos de varios estudios previos realizados tanto
a nivel nacional como internacional, que destacan la importancia de la inteligencia
comercial en el contexto de la exportacion y el rendimiento empresarial.

A nivel nacional, Rodas Herrera (2022), examin0 la implementacién de
estrategias de inteligencia comercial en el sector de exportacion de cacao de grano
seco. Su estudio encontré una correlacion significativa entre la adopcion de estas
estrategias y el aumento en las ventas internacionales. Esta conclusion se alinea
con nuestros hallazgos, que muestran una correlacion positiva entre la inteligencia
comercial y el desempefio exportador en el sector del pisco en Ica.

Por otro lado, Guillermo Flores (2022) investigo el impacto de las estrategias
de marketing digital y de la inteligencia comercial en la exportacién de productos
agricolas peruanos, encontrando que una adecuada implementacion de estas
estrategias puede aumentar la visibilidad de las empresas en los mercados
internacionales. Aunque su enfoque difiere ligeramente del nuestro, sus resultados
respaldan la idea de que estrategias bien planificadas pueden influir positivamente
en el desempefio exportador, lo que coincide con nuestros hallazgos.

Bolafios Rodriguez & Sicche Diaz (2023) estudiaron la relacion entre la
capacitacion en inteligencia comercial y la capacidad exportadora de las
productores de palta Hass en La Libertad, Pera. Su investigacion encontroé que la
adecuada implementacion de la Bl puede mejorar la competitividad de las
empresas en los mercados internacionales, la Bl explica hasta en un 10% el

crecimiento de las exportaciones de palta Hass. Esta conclusion es consistente con
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nuestros resultados, que sugieren que una mayor inteligencia comercial esta
asociada con un mejor desempefio exportador en las PYMESs productoras de pisco
en Ica.

Si bien Saavedra Zarate (2019) se centro en el sector cafetalero en Peru y
Huertas Condori (2023) en el sector de las exportaciones de olivo , ambos
destacaron la importancia de la inteligencia comercial para la competitividad
exportadora de las empresas peruanas. Esto respalda nuestros hallazgos y subraya
la relevancia generalizada de este factor en diversos sectores de exportacion en el
pais. En resumen, los resultados de este estudio estan en consonancia con los
hallazgos de los antecedentes nacionales proporcionados, lo que refuerza la idea
de que la inteligencia comercial desempefia un papel crucial en el éxito exportador
de las empresas peruanas.

A nivel internacional, investigaciones como las realizadas por Kersey-
Maldonado (2022) en México y Ortega Giraldo et al. (2020) en Ecuador han
encontrado que la implementacion de estrategias de inteligencia comercial y el uso
efectivo de sistemas de informacion pueden mejorar la productividad y la capacidad
de las empresas para competir en mercados internacionales y aumentar sus
exportaciones. En nuestro estudio, observamos una correlacion positiva moderada
entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador, respaldando asi estos
hallazgos previos.

Por otro lado, estudios como el realizado por Golestanizadeh et al. (2023) en
Iran han demostrado que la aplicacion de inteligencia empresarial tiene un efecto
positivo en la internacionalizacion de marcas y el desarrollo de exportaciones en
empresas industriales. En nuestro estudio, encontramos una correlacion

significativa entre la inteligencia comercial y el desempefio exportador, o que
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concuerda con la idea de que la inteligencia empresarial puede mejorar la
capacidad de las empresas para expandirse internacionalmente y aumentar sus
exportaciones.

Ademas, los resultados de nuestro estudio también son consistentes con los
hallazgos de Romero et al. (2021) en Ecuador, quienes encontraron una correlacion
positiva significativa entre la inteligencia de negocio y la toma de decisiones en
asociaciones agrarias. En nuestro caso, encontramos que la inteligencia comercial
se correlaciona positivamente con diversas dimensiones relacionadas con la
exportacion, como la continuidad exportadora, la diversificacion de mercados y las
condiciones de acceso a los mercados, lo que sugiere que la inteligencia comercial
puede influir en el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco en el
Departamento de Ica, Peru.

Esto sugiere que las estrategias centradas en mejorar la inteligencia
comercial pueden ser fundamentales para las PYMEs que buscan expandirse en
mercados internacionales, especialmente en la industria del pisco en Pera.
Ademas, el estudio destaca la necesidad de adoptar enfoques integrados que
combinen tanto la gestion estratégica como las tecnologias de la informacion para
optimizar la toma de decisiones y mejorar el desempefio exportador. En dltima
instancia, estos resultados ofrecen informacién valiosa para las empresas del
sector y para los responsables de la formulacion de politicas que buscan fomentar
el crecimiento y la competitividad en el mercado global del pisco.

Discusion sobre las hipotesis especificas

Para la hipotesis H1, que plantea una relacion significativa entre las

estrategias comerciales y el desempefio exportador, los antecedentes nacionales

respaldan esta idea. Por ejemplo, Rodas Herrera (2022) encontré una correlacion
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positiva entre la implementacion de estrategias de gestion de procesos y
herramientas de inteligencia comercial y el aumento en las ventas internacionales
en el sector de exportacion de cacao. Este hallazgo es consistente con nuestro
resultado, que mostré una correlacion positiva alta y estadisticamente significativa
entre las estrategias de inteligencia comercial y el desempefio exportador en las
PYME productoras de pisco en la misma region. A nivel internacional, el estudio de
Golestanizadeh et al. (2023) también respalda esta hipotesis al encontrar que la
aplicacion de inteligencia empresarial tiene un efecto positivo en la
internacionalizacién de marcas en grandes empresas industriales. Estos resultados
sugieren que las estrategias comerciales bien planificadas pueden influir
positivamente en el desempefio exportador, tanto en contextos nacionales como
internacionales.

En cuanto a la hipétesis H2, que postula una relacion significativa entre los
sistemas de informacion y el desempefio exportador, los antecedentes nacionales
proporcionan evidencia en apoyo de esta idea. Por ejemplo, Guillermo Flores
(2022) investigo el impacto de las estrategias de investigacion de mercados y de
informacion comercial en la exportacion de productos agricolas peruanos y
encontré que una adecuada implementacion de estas estrategias puede aumentar
la visibilidad de las empresas en los mercados internacionales. Este hallazgo es
congruente con nuestro resultado, que mostré una correlacién positiva alta y
estadisticamente significativa entre los sistemas de informacion y el desempefio
exportador en las PYME productoras de pisco en Ica. A nivel internacional, el
estudio de Golestanizadeh et al. (2023) respalda esta hipotesis al encontrar que la
inteligencia empresarial tiene un efecto positivo en la internacionalizacion de

marcas en grandes empresas industriales. Estos hallazgos sugieren que contar con
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sistemas de informacion sélidos puede influir positivamente en el desempefio
exportador, tanto a nivel nacional como internacional.

Por dltimo, para la hipétesis H3, que plantea una relacion significativa entre
las tecnologias de la informacion y el desempefio exportador, los antecedentes
nacionales ofrecen cierto apoyo a esta idea. Por ejemplo, Saavedra Zarate (2019)
estudido como influye el uso de las herramientas de inteligencia comercial en la
competitividad de las MYPES cafetaleras de la provincia de San Martin,
encontrando que el uso de estas herramientas permite a las empresas acceder a
informacion real, veridica y actualizada para planificar sus operaciones, administrar
el riesgo y mejorar su liquidez, lo que las hace mas competitivas. Este hallazgo
sugiere que el dominio de las tecnologias de la informaciéon puede influir
positivamente en el desempefio exportador, aunque no se centré especificamente
en este aspecto. Sin embargo, en nuestro estudio, aunque encontramos una
correlacion positiva moderada entre las tecnologias de la informacion y el
desempefio exportador, esta relacién no fue estadisticamente significativa. A nivel
internacional, el estudio de Golestanizadeh et al. (2023) también respalda la
importancia de la tecnologia de la informacion en el desarrollo de exportaciones e

internacionalizacién de marcas en grandes empresas industriales.
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CONCLUSIONES

1. Existe una relacion significativa entre la inteligencia comercial y el desempefio
exportador de las PYME productoras de pisco en el Departamento de Ica, Pera.
Se encontré una correlacidon positiva significativa y moderada entre ambas
variables (p = 0,644 y p < 0,05). Esta relacion se observa tanto en la hipotesis
general como en las hipotesis especificas relacionadas con las estrategias
comerciales y los sistemas de informacion. En el caso de las tecnologias de la
informacion el resultado fue no significativo (p = 0,495 y p = 0,102) . La
inteligencia comercial es un factor crucial para el éxito del desempefio
exportador de las PYME productoras de pisco en el mercado global. Las
empresas, exportadoras de pisco, que implementen estrategias de inteligencia
comercial efectivas estarAn mejor posicionadas para aumentar sus

exportaciones, diversificar sus mercados y mejorar su competitividad.

2. Las estrategias comerciales bien planificadas, basadas en una adecuada
recopilacion y analisis de informacion, influyen positivamente en el desempefio
exportador de las PYME productoras de pisco. Esto se evidencia en la alta
correlacion positiva encontrada entre las estrategias de inteligencia comercial y
el desempeiio exportador (p = 0,711 y p < 0,01). Establecer estrategias
comerciales adecuadas, fundamentadas en informacion de inteligencia
comercial, son una de las claves del buen desempefio exportador de las

empresas exportadoras de pisco en Ica.
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3. Los sistemas de informacion solidos y actualizados son herramientas esenciales
para mejorar el desempefio exportador de las PYME productoras de pisco.
Estos sistemas permiten a las empresas exportadoras de pisco acceder a
informacion relevante sobre mercados, clientes y competidores, lo que les
permite tomar decisiones mas informadas y estratégicas. Esto explica la alta
correlacion positiva encontrada entre los sistemas de informacion y el
desempefio exportador (p = 0,711 y p < 0,01). Las empresas exportadoras de
pisco que implementan sistemas de informacion estan mejor preparadas para
afrontar los riesgos de la exportacibn y pueden tomar ventaja de las

oportunidades comerciales que se les presentan.

4. Si bien las tecnologias de la informacién pueden jugar un papel importante en
la mejora del desempefio exportador, su impacto no fue estadisticamente
significativo en este estudio (p = 0,495 y p = 0,102 no significativo). Se
recomienda realizar investigaciones adicionales para explorar en mayor

profundidad el papel de las tecnologias de la informacidén en este contexto.

5. Esta investigacion aporta una comprension integral de cémo la inteligencia
comercial y los sistemas de informacion influyen en el desempefio exportador
de las PYME productoras de pisco. Proporciona evidencia empirica que subraya
la importancia de implementar estrategias informadas y sistemas de informacién
robustos para mejorar la competitividad y sostenibilidad en mercados
internacionales. Ademas, resalta la sensibilidad del mercado del pisco a factores
externos y la necesidad de estrategias de inteligencia comercial adaptativas
para mitigar estos riesgos. Finalmente, el estudio contribuye significativamente

a la literatura sobre inteligencia comercial y desempefio exportador PYME,
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proporcionando un marco empirico que refuerza teorias existentes y ofrece

nuevas luces sobre la relacion entre estos factores.
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RECOMENDACIONES

En primer lugar, dado que se encontré una correlacion entre las estrategias de
inteligencia comercial y el desempefio exportador se recomienda a las PYME
exportadoras de Pisco capacitar al personal en inteligencia comercial, para que
obtengan las habilidades y conocimientos necesarios para recopilar, analizar y
utilizar informacién de manera efectiva. Para implementar esta recomendacion,
se pueden organizar talleres sobre técnicas de recopilacion de datos, analisis
de mercado y uso de herramientas de Bl (Business Intelligence). La eficacia de
la capacitacibn debe ser medida mediante evaluaciones pre y post

entrenamiento.

La investigaciébn mostré que las tecnologias de la informacién no tuvieron un
impacto significativo en el desempefio exportador, lo que sugiere la presencia
de barreras en su adopcion. Se recomienda examinar las barreras y los desafios
para la adopcion de la inteligencia comercial en las PYME exportadoras de
pisco. Es importante comprender los obstaculos que enfrentan las PYME
exportadoras de pisco para implementar estrategias de inteligencia comercial
efectivas y desarrollar soluciones para superar estos desafios. Para ello, se
debe realizar un diagnostico inicial mediante encuestas y entrevistas con
gerentes de exportacion y personal clave, identificando obstaculos como falta

de recursos, resistencia al cambio o desconocimiento de tecnologias.

Se necesitan mas investigaciones para comprender mejor el papel de la

inteligencia comercial en el éxito de las PYME exportadoras de pisco en
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diferentes mercados, sobre todo el de las tecnologias de la informacion. Para
implementar esta recomendacion, se pueden realizar estudios de caso en
empresas exitosas que han implementado estrategias de Bl y comparar su
desempeiio con aquellas que no lo han hecho. Los resultados deben ser

publicados en revistas especializadas.

Las estrategias comerciales bien planificadas demostraron un impacto positivo
en el desempefio exportador, por lo que es recomendable que las PYME
exportadoras de pisco se tracen como objetivo implementar estrategias de
inteligencia comercial efectivas, desarrollando un plan integral de inteligencia
comercial que incluya la recopilacion, andlisis y uso de informacion relevante
sobre mercados, clientes, competidores y tendencias del sector. Para
implementar esta recomendacion, se debe designar un responsable dedicado a

la inteligencia comercial dentro de la empresa, con funciones especificas.

Las empresas podrian beneficiarse de los programas y servicios ofrecidos por
instituciones publicas y privadas que brindan apoyo a las PYME exportadoras
de Pisco, incluyendo asistencia en inteligencia comercial, que les permita estar
mejor preparadas para adoptar la Bl. Para implementar esta recomendacion, se
debe participar en programas de financiamiento y asistencia técnica ofrecidos

por entidades como PromPert y cAmaras de comercio.

Finalmente, con base en los hallazgos de esta investigacion, que muestran una
un impacto significativo de inteligencia comercial en el desempefio de las PYME
exportadoras de pisco, se debe explorar el papel de la inteligencia comercial en
otros sectores exportadores y analizar el impacto de la inteligencia comercial en
diferentes dimensiones del desempefio empresarial, ademas del desempefio

exportador.
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Anexol: Matriz de Consistencia

Titulo de la
Investigacion

RELACION ENTRE LA INTELIGENCIA COMERCIAL Y EL DESEMPENO EXPORTADOR DE LAS PYME PRODUCTORAS DE
PISCO DEL DEPARTAMENTO DE ICA — PERU, 2022

Linea de Investigacion

MYPES Y EMPRENDIMIENTO

Autor

¢Existe una relacion
significativa entre las
estrategias de
inteligencia comercial
con el desempefio
exportador de las
PYME productoras de
pisco en el
Departamento de Ica,
Perd, 2022?

existente entre las
estrategias de
inteligencia comercial
y el desempefio
exportador de las
PYME productoras de
pisco en el
Departamento de Ica,
Perd, durante el afio
2022

Existe una relacién
positiva entre las
estrategias comerciales
y el desempefio
exportador de las
PYME productoras de
pisco del departamento
de Ica, Pert — 2022

VID1: Estrategias de
Inteligencia Comercial

1.1: Nivel de uso de la
informacion

1.2: Nivel de adaptabilidad a la
informacion recibida

¢, Existe una relacion
significativa entre los
sistemas de

Determinar la relacion
existente entre los
sistemas de

Existe una relacion
positiva entre los
sistemas de
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VID2: Sistemas de
Informacion

2.1: Nivel de uso de los
sistemas de informacion

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
Problema General Objetivo General Hipotesis General
1. Estrategias de Inteligencia
¢Existe una relacion Determinar la relacion . iy . . Comercial.
significativa entre la entre la inteligencia EX'S.e una _ relacion Vangble . .1' 2. Sistemas de Informacion. Enfoq_ue_
S . . . positiva  entre la Inteligencia Comercial . cuantitativo.
inteligencia comercial y comercial y el - . . 3. Tecnologias de
~ ~ inteligencia comercial y ) Transversal.
el desempefio desempefio exportador el desempefio Informacion. Investigacion
exportador de las de las PYME q d pl - li g
PYME productoras de productoras de pisco en exportador ¢ as L Contln_mdaq !Exp(_),rtadora. AP cadia
. PYME productoras de . . 2. Diversificacion de Disefio
pisco en el el Departamento de Ica, . del d Variable 2: lacional
Departamento de Ica Per(, durante el afio pisco de ’epartamento Desempefio Exportador Mercadc_)s_. correfacionat - no
Perli. 20227 ' 2022’ de Ica, Pert — 2022. 3. Condiciones de acceso a los experimental.
’ ' ' mercados.
Fuente de
Problemas Especificos Objetivos Especificos Hipotesis Especificas Dimensiones Indicadores Informacién
Determinar la relacion La poblacién

considerada son las
empresas PYME
exportadoras de
Pisco.




informacion con el
desempefio exportador
de las PYME
productoras de pisco en
el Departamento de Ica,
Peru, 2022?

informacion y el
desempefio exportador
de las PYME
productoras de pisco en
el Departamento de Ica,
Perd, durante el afio
2022

informacion y el
desempefio exportador
de las PYME
productoras de pisco
del departamento de
Ica, Pert — 2022

2.2: Sistemas de Informacion
mas utilizados

2.3: Nivel de comprension de
los sistemas de informacién

¢, Existe una relacion
significativa entre las
tecnologias de la
informacion con el
desempefio exportador
de las PYME
productoras de pisco en
el Departamento de Ica,
Perd, 2022?

Determinar la relacion
existente entre las
tecnologias de la
informacion y el

desempefio exportador

de las PYME
productoras de pisco en
el Departamento de Ica,
Perd, durante el afio
2022

Existe una relacion
positiva entre las
tecnologias de la
informacion y el

desempefio exportador
de las PYME
productoras de pisco
del departamento de
Ica, Per( — 2022

VID3: Tecnologias de
la Informacion

3.1: Tendencia a invertir en
tecnologias de la informacion

3.2: Herramientas de las
tecnologias de la informacién
utilizadas

3.3: Percepcién sobre las
tecnologias de la informacién
en la toma de decisiones
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Anexo 2: Matriz de Operacionalizaciéon de las Variables

Variable: Inteligencia Comercial

Definicion conceptual: Se refiere al conjunto de procesos, tecnologias y herramientas utilizadas para
recopilar, analizar, interpretar y presentar datos empresariales con el fin de informar y respaldar la toma
de decisiones estratégicas y operativas (Cano, 2007).

Instrumento: Encuesta con respuestas en escala de Likert.

Dimensiones

Indicadores
(Definicion
operacional)

items del Instrumento

1. Estrategias

Indicador 1: Nivel de
uso de la
informacion

1. ¢Considera usted que la empresa implementa de manera
planificada y sistematica estrategias para recopilar
informacion relevante del entorno empresarial y de
mercado?

2. ¢Considera usted que la empresa utiliza la informacion
necesaria sobre los competidores, el mercado, las
tendencias y factores empresariales para obtener una
ventaja competitiva?

Informacion.

de 3. ¢Considera usted que la empresa planifica acciones
Inteligencia especificas para adquirir, procesar y utilizar informacion de
Comercial. manera efectiva en la toma de decisiones?
Indicador 2: Nivel de 4. ¢Cree usted que la empresa comprende mejor a los
adaptabilidad a la competidores, el mercado y las tendencias gracias al uso
informacion recibida actual de estrategias de inteligencia comercial?
5. ¢Diria usted que la empresa adapta sus acciones y
estrategias comerciales sobre la base de la informacién
recopilada mediante informacion de inteligencia
comercial?
6. ¢Utiliza la empresa sistemas de informacién (Cuadros de
. . Mando Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a la
Indicador 1: Nivel de . . Lo T
uso de Sistemas de Decision (DSS), Sistemas de Inf_o’rmauon Ejecutlv_a (E_I’S)f;
Informacion etc. 'en Ic_)s procesos _de gestl_qn de la organizacion’
7. ¢Considera que la informacion que recibe de dichos
sistemas es Util para los objetivos de la empresa?
8. ¢Considera que la empresa utiliza la informacion de los
Indicador 2: sistemas de informacion (Cuadros de Mando Integrales,
Sistemas de Dashboards, Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), etc.)
Informacion ~ mas para la toma de decisiones en el ambito comercial?
2. Sistemas utilizados 9. (Cual es el sistema de informacion mas utilizado por su
de empresa?

Indicador 3: Nivel de
comprension de los

10. ¢Considera que los sistemas de informacion (Cuadros
de Mando Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a
la Decision (DSS), etc. ) que utiliza su empresa contribuyen
de manera efectiva al andlisis y al proceso de toma de
decisiones de la empresa?

11. ;Considera usted que la informacién que recibe de los

Sistemas de sistemas (Cuadros de Mando Integrales, Dashboards,
Informacion Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), etc.) le ayuda a
tomar mejores decisiones y ser mas competitivo en sus
exportaciones?
12. ¢En qué campos emplea los sistemas de informacion
para el proceso de toma de decisiones?
13. ¢ Considera que la empresa invierte de manera adecuada
3. Indicador 1: en tecnologias de informacion (software y hardware) para
Tecnologias Tendencia a invertir el acceso a informacion y datos del negocio pisquero?
de la en Tecnologias de la 18. ¢Considera su empresa invertir en herramientas
Informacion Informacion tecnoldgicas de inteligencia de negocios en el préximo

ano?
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Variable: Inteligencia Comercial

Definicion conceptual: Se refiere al conjunto de procesos, tecnologias y herramientas utilizadas para
recopilar, analizar, interpretar y presentar datos empresariales con el fin de informar y respaldar la toma
de decisiones estratégicas y operativas (Cano, 2007).

Instrumento: Encuesta con respuestas en escala de Likert.

Dimensiones

Indicadores
(Definicion
operacional)

items del Instrumento

Indicador 2:
Herramientas de
Tecnologias de la
Informacion

15. ¢Ha utilizado su empresa alguno de las siguientes
tecnologias de inteligencia comercial?

16. ;Qué herramientas de tecnologia de la informacion son
las més utilizadas para tomar decisiones en su empresa?

utilizadas

Indicador 3: 14. ;Emplea, la empresa, técnicas para procesar
Percepcion sobre el rapidamente grandes cantidades de informacién en sus
uso de las operaciones (Big Data, Data Mining, etc.)?

tecnologias de 17. (Considera que la empresa utiliza tecnologias de

informaciéon en la
toma de decisiones.

inteligencia de negocios para la toma de decisiones en
situaciones empresariales complejas?

Variable: Desempefio Exportador

Definicion conceptual: Es el resultado y la eficiencia con la que una empresa logra llevar sus productos
o servicios al mercado internacional, considerando factores como volumen de exportacion,
diversificacion de mercados, competitividad y resultados economicos (Villavicencio, 2013).

Instrumento: Encuesta con respuestas en escala de Likert.

Indicadores
Dimensiones (Definicion items del Instrumento
operacional)
Indicador 1: 19. ¢(La empresa ha mantenido un nivel constante de

1. Continuidad

Estabilidad de las
Exportaciones

exportaciones a lo largo del tiempo?
20. ¢La estabilidad en las exportaciones se considera un
indicador de éxito para la empresa?
21.;La capacidad de mantener un nivel constante de
exportaciones es crucial para el desempefio de la empresa?
24. ;Considera que la empresa debe seguir exportando

Exportadora pisco?
Indicador 2:
Tiempo 22. ¢Cuél considera que ha sido el mejor afio en cuanto a
Exportando exportaciones rentables de pisco?
23. ¢ Cuénto tiempo lleva exportando pisco la empresa?
25.;Considera que la exportacion del pisco le permite
. . diversificar sus mercados?
Indicador 1: ) ) . .
- 26. ¢Considera que las exportaciones de pisco son muy
P.ercepcmn del arriesgadas?
5 riesgo exportador 27. ¢Cual es el destino principal de sus exportaciones de

Diversificacion
de mercados

pisco?

Indicador 2:
Importancia dada a
la diversificacion

28. ¢La diversificacion de mercados es una prioridad para
la empresa en su estrategia de crecimiento?

29.;La empresa busca constantemente nuevos mercados
para el pisco en el extranjero?

30. ¢La empresa considera que la diversificacion de

mercados es esencial para su supervivencia a largo plazo?
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Variable: Desempefio Exportador

Definicion conceptual: Es el resultado y la eficiencia con la que una empresa logra llevar sus productos
0 servicios al mercado internacional, considerando factores como volumen de exportacion,
diversificacion de mercados, competitividad y resultados econémicos (Villavicencio, 2013).

Instrumento: Encuesta con respuestas en escala de Likert.

Dimensiones

Indicadores
(Definicion
operacional)

items del Instrumento

3. Condiciones
de acceso a los
mercados

Indicador 1: Nivel
de barreras de
acceso

31.;Considera que la empresa enfrenta barreras
arancelarias y no arancelarias al exportar pisco?

32. ;Considera que las regulaciones del gobierno peruano
impactan significativamente en la capacidad de la empresa
para competir en el mercado exportador?

33. (Considera que la obtencion de certificaciones y
aprobaciones es un proceso desafiante para la empresa al
momento de exportar?

Indicador 2: Nivel
de competencia

34. ;La empresa ha enfrentado competencia local (en el
pais de destino) al ingresar a mercados extranjeros?

35. La presencia de competidores locales (otras bebidas
espirituosas) ¢ha afectado la capacidad de la empresa para
competir con éxito en la exportacion del pisco?
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Anexo 3: Juicio de Expertos del Instrumento

SMP FACULTAD DE
: U CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

SAN MARTIN DE PORRES | Y RECURSOS HUMANOS 12

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
TABLAN 1
Variable 1 (Inteligencia Comercial)

Nombre del Instrumento Encuesta a empresas
motivo de evaluacion:
Autor del Instrumento
Variable 1: Inteligencia Comercial. Es una vaniable independiente
(Especificar si es variable
dependiente o
independiente)
Poblacién: Empresas PYME exportadoras de Pisco
= 2 =
2 © 2 e
Dimension / Indicador items é % _§ _g Observaciones y/o
a s |8 |& recomendaciones
D1. Estrategias de Inteligencia
Comercial
Indicador 1: Nivel de uso de la | ;Considera usted que la empresa
informacion implementa de manera planificada y
sistematica  estrategias para recopilar 3 3 3
informacion  relevante  del  entomo
empresarial y de mercado?
¢Considera usted que la empresa utlliza la
informacion  necesaria sobre  los 4
competidores, el mercado, las tendencias y 3 3 3
factores empresariales para obtener una
ventaja compefitiva?
¢Considera usted que la empresa planifica
acciones especificas para adquinr, procesar y 3 3 3
utiizar informacion de manera efectiva en fa
toma de decisiones?
Indicador 2: Nivel de ;Cree usted que la empresa comprende
adaptabilidad a la informacién | mejor a los competidores, el mercado y las 3 3 3
recibida tendencias gracias al uso actual de
estrategias de inteligencia comercial? 3
¢Diria usted que la empresa adapta sus
acciones y estrategias comerciales sobre la 3 3 3
base de |a informacién recopilada mediante
informacion de inteligencia comercial?
D2. Sistemas de Informacién
Indicador 1: Nivel de uso de | ;Utiliza la empresa sistemas de informacion
Sistemas de Informacion (Cuadros de Mando Integrales, Dashboards,
Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), 3 3 3
Sistemas de Informacion Ejecutiva (EIS),
iefc. en los procesos de gestion de la 3
organizacion?
¢Considera que la informacion que recibe de
dichos sistemas es (til para los objetivos de 3 3 3
la empresa?
Indicador 2: Sistemas de (Considera que la empresa ufiliza la
Informacién més utilizados informacion de los sistemas de informacion
(Cuadros de Mando Integrales, Dashboards, 3 3 3
Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), 3
etc.) para la toma de decisiones en el ambito
comercial?
iCuél es el sistema de informacion mas 3 3 3
utikizado por su empresa?
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Indicador 3: Nivel de
comprension de los Sistemas
de Informacion

iConsidera que los sistemas de informacién
(Cuadros de Mando Integrales, Dashboards,
Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), etc.
} que utiiza su empresa contribuyen de
manera efectiva al andlisis y al proceso de
toma de decisiones de la empresa?

iConsidera usted que |a informacidn que
recibe de los sistemas (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards, Sistemas de
Soporte a la Decision (DSS), etc.) le ayuda a
omar mejores decisiones y ser mas
competitive en sus exportaciones?

iEn gué campos emplea los sistemas de
informacién para el proceso de toma de
decisiones?

D3. Tecnologias de la
Informacion.

Indicader 1: Tendencia a
invertir en Tecnologias de la
Informacion

;Considera que la empresa invierte de
manera adecuada en tecnologias de
informacién (software y hardware) para el
acceso a informacion y datos del negocio

| pisquero?

iConsidera su empresa invertir  en
heramientas tecnologicas de inteligencia de
negocios en el préximo afio

Indicader 2. Herramientas de
Tecnologias de la Informacion
utilizadas

fHa utiizado su empresa alguno de las
siguientes  tecnologias de infeligencia
comercial?

;Qué herramientas de tecnologia de fa
informacion son las mas utilizadas para tomar
decisiones en su empresa?

Indicador 3: Percepeién sobre
el uso de las tecnologias de
informacién en la toma de
decisiones

iEmplea, la empresa, técnicas para procesar
ripidamente  grandes canltidades de
informacién en sus operaciones (Big Data,
Data Mining, etc.)?

iConsidera que la empresa ufiliza
tecnologias de inteligencia de negocios para
la toma de decisiones en siluaciones

empresariales complejas?

Firma de validador experto
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
TABLAN®2
VARIABLE 2 (Desempenio Exportador)

Nombre del Encuesta a empresas
Instrumento motivo de
evaluacion:
Autor del Instrumento
Variable 2: Desempefio exportador. Es una variable de caracter dependiente.
(Especificar si es
variable dependiente o
independiente)
Pablacion: Empresas PYME exportadoras de Pisco
8 = | =
) . F BB |2 |¢ ;
Dimension / Items 5 | = § s Observaciones ylo
Indicador S|k g |3 recomendaciones
E o ] B
(5] 14
D1. Continuidad
Exportadora
Indicador 1: iLa empresa ha mantenido un nivel
Estabilidad de las constante de exportaciones a lo 3 3 3
Exportaciones largo del tiempo?
iLa estabilidad en las exportaciones
se considera un indicador de éxito 3 3 3
para la empresa? 4
.iLa capacidad de mantener un nivel
constante de exportaciones es 3 3 3
crucial para el desempefio de la
empresa’?
i Considera que la empresa debe 3 3 3
seguir exportando pisco?
Indicador 2: Tiempe ¢ Cual considera que ha sido el mejor
Exportando afio en cuanto a exportaciones 3 3 3
rentables de pisco? 3
¢ Cuanto tiempo lleva exportando pisco 3 3 3
la empresa?
D2. Diversificacion de
mercados
Indicador 1; iConsidera que la exportacion del
Percepcion del riesgo pisco le permite diversificar sus 3 3 3
exportador mercados?
i Considera que las exportaciones de 4 3 3 3
pisco son muy arriesgadas?
& Cual es el destino principal de sus 3 3 3
expartaciones de pisco?
Indicador 2: iLa diversificacion de mercados es
Importancia dada ala | una prioridad para la empresa en su 3 3 3
diversificacion estrategia de crecimiento?
¢iLa empresa busca constantemente
nuevos mercados para el pisco en el 4 3 3 3
extranjera?
ila empresa considera que la
diversificacion de mercados es 3 3 3
esencial para su supervivencia a
largo plazo?
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D3. Condiciones de
acceso a los mercados

Indicador 1; Nivel de iConsidera que la empresa
barreras de acceso enfrenta barreras arancelarias y no
arancelarias al exportar pisco?

iConsidera que las regulaciones
del gobiemo peruano impactan
significativamente en la capacidad 4
de la empresa para competir en el
mercado exportador?

¢Considera que la obtencién de
certificaciones y aprobaciones es un
proceso desafiante para la empresa
al momento de exportar?

Indicador 2: Nivel de ila empresa ha enfrentado

competencia competencia local (en el pais de
destino) al ingresar a mercados
extranjeros?

La presencia de competidores locales | 3
(otras bebidas espirituosas) ;ha
afectado la capacidad de la empresa
para competir con éxito en la
exportacion del pisco?

Firma de validador experto
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO
Tipo de validador: Intemo (X ) Externo( )
[Docente USMP]
Apellidos y nombres: LAOS LOPEZ JOSE ENRIQUE
Sexo: Hombre ( X ) Mujer ()
Profesion: CPC - ADMINISTRADOR
Grado académico Licenciado'( )  Maestro( X) Doctor ( X )

Anos de experiencia laboral

De5a10( ) De11a15( ) De16a20(
De21amas( X)

)

Solamente para validadores externos

Organizacion donde labora:

Cargo actual:

Area de especializacién

N° telefénico de contacto

Correo electronico de
contacto

Correo institucional:

Medio de preferencia para
contactarlo

Nota: Informacién requerida exclusivamente para
seguimiento académico del alumno.
Por teléfono () Por correo electronico ()

! Los validadores internos, docentes de oftras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer
el grado académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con
experiencia en el tema de investigacién del alumno, se podrd considerar a profesionales con la
licenciatura correspondiente.
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N° 1
Variable 1 (Infeligencia Comercial)

Nombre del Encuesta a empresas
Instrumento motivo
de evaluacién:

Autor del Instrumento

Variable 1: Inteligencia Comercial. Es una variable independiente
(Especificar si es
variable dependiente
© independiente)

Poblacion: Empresas PYME exportadoras de Pisco
= =2 m
7] = 5]

; " . & = = = .

Dimension fIndicados items o g E T Observaciones ylo
= = 5 recomendaciones
3 2 ] ]
w0 Q o 4

D1. Estrategias de
Inteligencia Comercial

Indicador 1: Nivel de | ;Considera usted que la empres 4 2 3 3
uso de la informacion | implementa de manera planifica
y sistemética estrategias pa
recopilar informacién relevante d
entormo empresarial y de mercad

iConsidera usted que la empred 4 2 3 3
utiliza la informacién necesal
sobre  los  competidores,
mercado, las tendencias y factorg
empresariales para obtener ul
ventaja competitiva?

¢Considera usted que |Ia 4 2 3 3
empresa planifica acciones
especificas para adquirir,
procesar y utilizar informacién
de manera efectiva en la toma
de decisiones?

Indicador 2: Nivel de | ;Cree usted gue la empres 3 2 3 3
adaptabilidad ala comprende mejor a [
informacion recibida competidores, el mercado y |
tendencias gracias al uso actual

estrategias de inteligenc
comercial?
iDiria usted que la empresa 3 2 3 3

adapta sus  acciones y
estrategias comerciales sobre la
base de la informacién

recopilada mediante
informacion  de  inteligencia
comercial?

DZ. Sistemas de
Informacion

117



USMP

SAN MARTIN DE PORRES

FACULTAD DF
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Y RECURSOS HUMANDS

13

Indicador 1: Mivel de
uso de Sistemas de
Informacion

iUtiliza la empresa sistemas de
informacion (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards,
Sistemas de Soporte a la
Decision (DSS), Sistemas de
Informacién Ejecutiva (EIS), etc
en los procesos de gestion de la
organizacion?

;Considera que la informacion
qgue recibe de dichos sistemas
es (til para los objetivos de la
empresa?

Indicador 2: Sistemas
de Informacién mas
utilizados

iConsidera que la empresa
utiliza la informacion de los
sistemas de informacién
(Cuadros de Mando Integrales,
Dashboards, Sistemas de
Soporte a la Decision (DSS),
etc.) para la toma de decisiones
en el ambito comercial?

iCual es el sistema de
informacién mas utilizado por su
empresa?

Indicador 3: Nivel de
comprension de los
Sistemas de
Informacion

¢iConsidera que los sistemas de
informacion (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards,
Sistemas de Soporte a |la
Decision (DSS), ete. ) que utiliza
su empresa contribuyen de
manera efectiva al analisis y al
proceso de toma de decisiones
de la empresa?

iConsidera usted oque la
informacion que recibe de los
sistemas (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards,
Sistemas de Soporte a la
Decision (DSS), etc.)le ayuda a
tomar mejores decisiones y ser
mas competitio en sus
exportaciones?

(En qué campos emplea los
sistemas de informacion para el
proceso de toma de decisiones 7

D3. Tecnologias dela
Informacion.

Indicador 1
Tendencia a invertir
en Tecnologias de la
Informacion

iConsidera que la empresa
imerte de manera adecuada en
tecnologias de informacian
(software y hardware) para el
acceso ainformacion y datos del
negocio pisquero?
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¢Considera su empresa invertir | 3
en herramientas tecnolégicas
de inteligencia de negocios en el
préximo afio?

¢Ha utilizado su empresa | 3
alguno de las siguientes
tecnologias de inteligencia
Indicador 2: | comercial?

Herramientas de

Tecnologias de la | ;Qué herramientas de | 3
Informacién utilizadas | tecnologia de lainformacion son
las mas utilizadas para tomar
decisiones en su empresa?

Indicador 3: | ¢(Emplea, la empresa, técnicas | 3
Percepcion sobre el | para procesar rapidamente
uso de las | grandes cantidades de
tecnologias de | informacién en sus operaciones

informacién en la | (Big Data, Data Mining, etc.)?

toma de decisiones ¢(Considera que la empresa | 3
utiliza tecnologias de
inteligencia de negocios para la
toma de decisiones en
situaciones empresariales
complejas?

Firma de validador experto
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
TABLA N° 2
VARIABLE 2 (Desempefio Exportador)

MNombre del Encuesta a empresas
Instrumento motivo de
evaluacion:

Autor del Instrumento

Variable 2: Desempefio exportador. Es una variable de caracter dependiente.

(Especificar si es
variable dependiente o

independiente)
Pablacion: Empresas PYME exportadoras de Pisco
® Fr ©
. QB = 7]
Dimensiéon / Items = 3 ﬁ = Observaciones ylo
Indicador é [ g 2 recomendaciones
3|° |8 |2
D1. Continuidad
Exportadora
Indicador 1: iLa empresa ha mantenido un nivel 4 2 3 3
Estabilidad de las constante de exportaciones a lo
Exportaciones largo del tiempo?
¢ La estabilidad en las exportaciones 4 2 3 3
se considera un indicador de éxito
para la empresa?
.. La capacidad de mantener un nivel 4 2 3 3
constante de exportaciones es
crucial para el desempefoc de la
empresa?
i Considera que |la empresa debe 4 2 3 3
seguir exportando pisco?
Indicador 2: Tiempo £ Cudl considera que ha sido el mejor 3 2 3 3
Exportando afic en cuanto a exportaciones

rentables de pisco?

£ Cuanto tiempo lleva exportando pisco | 3 2 3 3

la empresa?
D2. Diversificacion de
mercados
Indicador 1: iConsidera que la exportacion del [4 |2 3 3
Percepcion del riesgo pisco le pemite diversificar sus
exportador mercados?
i Considera que las exportaciones de | 4 7, 3 3
pisco son muy arriesgadas?
i Cual es el destino principal de sus | 4 2 3 3
exportaciones de pisco?
Indicador 2: ¢La diversificacién de mercados es | 4 2 3 3
Importancia dada ala | una prioridad para la empresa en su
diversificacion estrategia de crecimiento?
ilLa empresa busca constantemente | 4 2 3 3
nuevos mercados para el pisco en el
extranjero?

ila empresa considera que la 4 2 3 3
diversificacion de mercados es
esencial para su supenivencia a

120



U SMP FACULTAD DF
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

SAN MARTIN DE PORRES | Y RECURSOS HUMANOS

16

largo plazo?

D3. Condiciones de
acceso a los mercados

Indicador 1: Nivel de
barreras de acceso

;Considera que Ila empresa
enfrenta barreras arancelarias y no
arancelarias al exportar pisco?

iConsidera que las regulaciones
del gobiemo peruano impactan
significativamente en la capacidad
de la empresa para competir en el
mercado exportador?

iConsidera que la obtencién de
certificaciones y aprobaciones es un
proceso desafiante para la empresa
al momento de exportar?

Indicador 2: Nivel de
competencia

iLa empresa ha enfrentado
competencia local (en el pais de
destino) al ingresar a mercados
extranjeros?

La presencia de competidores locales
(otras  bebidas espirituosas) ;ha
afectado la capacidad de la empresa
para competir con éxito en la
exportacién del pisco?

Firma de validador experto
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Tipo de validador:

Interno ( X))
[Docente USMP]

Externo ()

Apellidos y nombres:

URTEAGA FARFAN WALTER ABEL

Sexo: Hombre ( X)) Mujer ()
Profesién: LIC. ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES &
. MASTER EN ECONOMIA INTERNACIONAL / MASTER EN
ECONOMIA INTERNACIONAL
Grado académico Licenciado' ( ) Maestro ( X ) Doctor ()
Anos de experiencia De5a10( ) De11a15( ) De16a20( )

laboral

De21amas( X)

Solamente para validadores externos

QOrganizacion donde
labora:

Cargo actual:

Area de
especializacion

N° telefonico de
contacto

Correo electronico de
contacto

Correa institucional;

Medio de preferencia
para contactario

Nota: Informacién requerida exclusivamente para seguimiento
académico del alumno.

Por teléfono ( ) Por correo electrénico ()

INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

! lps validadoresinternos, docentes de otras universidades deprestigio o investigadores, deben poseer
el grado académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con
experiencia en el tema de investigacién del alumno, se podrd considerar a prefesionales conla
licenciatura corres pondiente.
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N° 1
Variable 1 (Inteligencia Comercial)

Nombre del Instrumento Encuesta a empresas
motivo de evaluacion:

Autor del Instrumento

Variable 1: Inteligencia Comercial. Es una variable independiente
(Espedificar si es
variable dependiente o

independiente)
Poblacian: Empresas PYME exportadoras de Pisco
! 8 | s
é -z | & |8
Dimensidn / Indicador items 5 2 § Observaciones ylo
g tHERE recomendaciones
O |0 |x
D1. Estrategias de
Inteligencia Comercial
Indicador 1: Nivel de uso | Considera usted que la empreid | 4 4 4

de |a informacion implementa de manera planificada
sistematica estrategias para recopil
informacign  relevante  del  enton
empresarial y de mercado?

¢ Considera usted que la empresa utiliza| 4 | 4 4 4
informacian necesaria sobre [l
compelidores, el mercado, las tendenciag
factores empresariales para obtener ui
ventaja competitiva?

iConsidera usted que la empresa |4 4 4 4
planifica acciones especificas para
adquirir, procesar y ufilizar informacion
de manera efectiva en la toma de

decisiones?
Indicador 2: Nivel de Cree usted que la empresa comprend 4 4 4 4
adaptabilidad a la mejor a los competidores, el mercado y |
informacion recibida tendencias gracias al uso actual

estrategias de inteligencia comercial?

¢+ Diria usted gue la empresa adapta sus | 4 | 4 4 4
acciones y estrategias comerciales sobre
la base de la informacion recopilada
mediante informacién de inteligencia

comercial ?
DZ2. Sistemas de
Informacion
Indicador 1; Nivel de JUtiliza la empresa sistemas de |4 4 4 4
uso de Sistemas de informacion  (Cuadros de Mando
Informacion Integrales, Dashboards, Sistemas de

Soporte a la Decision (DSS), Sistemas
de Informacion Ejecutiva (EIS), etc en los
procesos de gestion de la organizacidn?
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¢sConsidera gue la informacion que
recibe de dichos sistemas es util para los
objetivos de la empresa?

Indicador 2: Sistemas
de Informacion mas
utilizados

+Considera gue la empresa utiliza la
informacion de los sistemas de
informacion  (Cuadros de  Mando
Integrales, Dashboards, Sisternas de
Soporte a la Decision (DSS), elc.) parala
toma de decisiones en el ambito
comercial?

¢ Cudl es el sistema de informacion mas
utilizado por su empresa?

Indicador 3: Nivel de
comprension de los
Sistemas de
Informacion

.Considera que los sistemas de
informacién  (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards, Sistemas de
Soporte a la Dedision (DSS), efc. ) que
utiliza su empresa contribuyen de
manera efectiva al andlisis y al proceso
de toma de decisiones de la empresa?

s Considera usted que |la informacién que
recibe de los sistemas (Cuadros de
Mando Integrales, Dashboards,
Sisternas de Soporte a la Decision
(DSS), etc.) le ayuda a tomar mejores
decisiones y ser mas compelitivo en sus
exporiaciones?

4 En qué campos emplea los sistemas de
informacién para el proceso de toma de
decisiones?

D3. Tecnologias de la
Informacion.

Indicador 1: Tendencia a
invertir en Tecnologias
de la Informacion

¢ Considera que la empresa invierte de
manera adecuada en tecnologias de
informacién (software y hardware) para
el acceso a informacién y datos del
negocio pisquero?

¢Considera su empresa invertir en
herramientas tecnolagicas de
inteligencia de negocios en el préximo
ano?

Indicador 2
Herramientas de
Tecnologias de la
Informacion utilizadas

¢ Ha utilizado su empresa alguno de las
siguientes tecnologias de inteligencia
comercial ?

+Qué heramientas de tecnologia de la
informacién son las mas utilizadas para
tomar decisiones en su empresa?

Indicador 3: Percepcién
sobre el uso de las

tecnologlas de
informacion en la toma
de decisiones

¢Emplea, la empresa, técnicas para
procesar rapidamente grandes
cantidades de informacién en sus
operaciones (Big Data, Data Mining,
elc.)?
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JConsidera que la empresa utiliza |4 4 4
tecnologias de inteligencia de negocios
para la toma de dedsiones en
situaciones empresariales complejas?

Firma de validador experto
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
TABLA N°2
VARIABLE 2 (Desempefio Exportador)

MNombre del Encuesta a empresas
Instrumento motivo de
evaluacion:
Autor del Instrumento
Wariable 2: Desempefio exportador. Es una variable de caracter dependiente.
(Espedificar si es
variable dependiente o
independiente)
Pablacion: Empresas PYME exportadoras de Pisco
AR RE AR
Dimensién / items El8 |5 |§ Observaciones ylo
Indicador D5 |e |2 recomendaciones

D1. Continuidad
Exportadora
Indicador 1: ;La empresa ha mantenido un nivel 4 4 4 4
Estabilidad de las constante de exportaciones a lo
Exportaciones largo del iempo?

¢ La estabilidad en las exportaciones 4 4 B 4
se considera un indicador de éxito
para la empresa?

.¢,La capacidad de mantener un nivel 4 4 4 4
constante de exportaciones es
crucial para el desempefo de la

empresa?
iConsidera que |la empresa debe 4 4 4 4
seguir exportando pisco?
Indicador 2: Tiempo ¢ Cual considera que ha sido el mejor 4 4 4 4
Exportando afnoc en cuanto a exportaciones
rentables de pisco?
£Cuanto tiempo lleva exportando pisco | 4 4 4 4
la empresa?
D2, Diversificacion de
mercados
Indicador 1: ¢iConsidera que la exportacion del | 4 4 4 4
Percepcion del riesgo | pisco le permite diversificar sus
exportador mercados?
¢ Considera que las exportaciones de | 4 4 - “
pisco son muy ariesgadas?
£ Cudl es el destino principal de sus | 4 4 4 4
exportaciones de pisco?
Indicador 2: ila diversificacion de mercados es |4 | 4 4 4
Importancia dadaala | una prioridad para la empresa en su
diversificacion estrategia de crecimiento?

iLa empresa busca constantemente | 4 4 4 4
nuevos mercados para el pisco en el
extranjero?

ila empresa considera que la 4 4 4 4
diversificacion de mercados es
esencial para su supervivencia a
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largo plazo?

D3. Condiciones de
acceso alos mercados

Indicador 1: Nivel de
barreras de acceso

¢;Considera que la empresa
enfrenta barreras arancelarias y no
arancelarias al exportar pisco?

¢Considera que las regulaciones
del gobierno peruano impactan
significativamente en la capacidad
de la empresa para competir en el
mercado exportador?

¢Considera que la obtencion de
certificaciones y aprobaciones es un
proceso desafiante para la empresa
al momento de exportar?

Indicador 2: Nivel de
competencia

;jla empresa ha enfrentado
competencia local (en el pais de
destino) al ingresar a mercados
extranjeros?

La presencia de competidores locales
(otras bebidas espirituosas) ;ha
afectado la capacidad de la empresa
para competir con éxito en la
exportacion del pisco?

Firma de validador experto

127




i3
VERITAS
B
s

l l SM P FACULTAD DE
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

saw MARTIN DE rORRES | Y RECURSOS HUMANOS 18

Tipo de validador: intermacy. ) ExmatiX
[Docente USMP]

Apellidos y nombres: Revelli Romero Moisés

Sexo: Hombre ( X)) Mujer ()

Profesion: Administrador de Empresas

Grado seatibalns ;.icenciado" () Maestro ( X ) Doctor (
De5a10( ) De11a15( X ) De16a20(

Anos de experiencia laboral

) De 21 amas ( X)

Sol

amente para validadores externos

Organizacién donde labora:

MPG GLOBAL BUSINESS S.A.C.

Cargo actual:

Gerente de Operaciones

Area de especializacién

Comercio Exterior

N® telefénico de contacto

+51 997595925

Correo electrénico de
contacto

Correo institucional: mrevelli@myperuglobal.com

Medio de preferencia para
contactarlo

Nota: Informacion requerida exclusivamente para
seguimiento académico del alumno.

Por teléfono (X) Por correo electrénico ()

! Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer

el grado académico de Maestro

o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con

experiencia en el tema de investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la

licenciatura correspondiente.
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Anexo 4: Cuestionario de la Encuesta

Objetivo: Determinar la relacién entre business Intelligence y el desempefio
exportador de las PYME exportadoras de Pisco de Ica.

Tipo de instrumento: Encuesta estructurada

Preguntas: 34 preguntas en total (28 preguntas en escala Likert y 6 preguntas
cerradas de Unica opcion)

Datos de la empresa:

» Nombre de la empresa:
» Cargo del que responde:

Variable 1: Inteligencia Comercial
Dimensién 1: Estrategias de Inteligencia Comercial

1. ¢Considera usted que la empresa implementa de manera planificada y
sistematica estrategias para recopilar informacion relevante del entorno
empresarial y de mercado?

| Totalmente en desacuerdo
] En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

'] Totalmente de acuerdo

2. ¢Considera usted que la empresa utiliza la informacién necesaria sobre los
competidores, el mercado, las tendencias y factores empresariales para
obtener una ventaja competitiva?

| Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

| Totalmente de acuerdo

3. ¢Considera usted que la empresa planifica acciones especificas para
adquirir, procesar y utilizar informacion de manera efectiva en la toma de
decisiones?

] Totalmente en desacuerdo
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'] En desacuerdo
] Neutro
| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

4. ¢Cree usted que la empresa comprende mejor a los competidores, el
mercado Yy las tendencias gracias al uso actual de estrategias de
inteligencia comercial?

| Totalmente en desacuerdo
] En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

5. ¢Diria usted que la empresa adapta sus acciones y estrategias comerciales
sobre la base de la informacion recopilada mediante informacién de
inteligencia comercial?

| Totalmente en desacuerdo
1 En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

'] Totalmente de acuerdo

Dimensién 2: Sistemas de Informacion

6. ¢Utiliza la empresa sistemas de informaciéon (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a la Decision (DSS),
Sistemas de Informacién Ejecutiva (EIS), etc. en los procesos de gestion
de la organizacion?

'] Nunca
] Aveces
[l Regularmente

] Varias veces
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] Siempre

7. ¢Considera que la informacion que recibe de dichos sistemas es util para
los objetivos de la empresa?

[ Nada utiles
Ll Poco dtiles
] Indeciso

[l Algo utiles

] Totalmente utiles

8. ¢Considera que la empresa utiliza la informacion de los sistemas de
informacion (Cuadros de Mando Integrales, Dashboards, Sistemas de
Soporte a la Decision (DSS), etc.) para la toma de decisiones en el &mbito
comercial?

[ Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

9. ¢Cuél es el sistema de informacion més utilizado por su empresa?
[ ] Cuadros de Mando Integral o Dashboards en Excel
] Sistemas ERP (Spring, Oracle, SAP, Infor, Starsoft, etc.)

[ Sistemas CRM (Hubspot, Salesforce, Zoho CRM, Microsoft
Dynamics, Pipedrive, etc.)

] Sistema de apoyo a las decisiones DDS (IBM Cognos, Oracle
Hyperion, Pentaho, etc.).

] Otros.

10. ¢ Considera que los sistemas de informacion (Cuadros de Mando
Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a la Decision (DSS), etc. )
que utiliza su empresa contribuyen de manera efectiva al analisis y al
proceso de toma de decisiones de la empresa?

] Totalmente en desacuerdo

131



'] En desacuerdo
] Neutro
| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

11.;Considera usted que la informacion que recibe de los sistemas (Cuadros
de Mando Integrales, Dashboards, Sistemas de Soporte a la Decision
(DSS), etc.) le ayuda a tomar mejores decisiones y ser mas competitivo en
sus exportaciones?

| Totalmente en desacuerdo
] En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

12.¢:En qué campos emplea los sistemas de informacion para el proceso de
toma de decisiones?

| Andlisis de Ventas.

]

Analisis de mercado interno

[]

Analisis de mercados de exportacion.
[ Analisis de costos

| Otros

Dimension 3: Tecnologias de la Informacién

13.¢Considera que la empresa invierte de manera adecuada en tecnologias
de informacion (software y hardware) para el acceso a informacion y datos
del negocio pisquero?

] Totalmente en desacuerdo
[ En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo
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] Totalmente de acuerdo

14.¢Emplea, la empresa, técnicas para procesar rapidamente grandes
cantidades de informacion en sus operaciones (Big Data, Data Mining,
etc.)?

[ Totalmente en desacuerdo
| En desacuerdo

[ Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

15. ¢ Ha utilizado su empresa alguno de las siguientes tecnologias de
inteligencia comercial?

[ Power Bi
| Tableau
] SAS Business Intelligence
| Pentaho

] Otro

16.¢,Qué herramientas de tecnologia de la informacion son las mas utilizadas
para tomar decisiones en su empresa?

] Excel y otras herramientas de office

[l Power BI

| Software de Inteligencia de Negocios (SAS BI, otros)
| Tableau

] Otros

17.¢Considera que la empresa utiliza tecnologias de inteligencia de negocios
para la toma de decisiones en situaciones empresariales complejas?

] Totalmente en desacuerdo
'] En desacuerdo

"] Neutro
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| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

18. ¢ Considera su empresa invertir en herramientas tecnolégicas de
inteligencia de negocios en el préximo afo?

| Totalmente en desacuerdo
[ En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

Variable 2: Desempefio Exportador
Dimension 1: Continuidad Exportadora

19.¢La empresa ha mantenido un nivel constante de exportaciones a lo largo
del tiempo?

[l Totalmente en desacuerdo
] En desacuerdo

[l Neutro

| De acuerdo

'] Totalmente de acuerdo

20.¢ La estabilidad en las exportaciones se considera un indicador de éxito
para la empresa?

| Totalmente en desacuerdo
1 En desacuerdo

[ ] Neutro

| De acuerdo

| Totalmente de acuerdo

21.¢La capacidad de mantener un nivel constante de exportaciones es crucial
para el desempefio de la empresa?

] Totalmente en desacuerdo
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'] En desacuerdo
] Neutro
| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

22.¢Cual considera que ha sido el mejor afio en cuanto a exportaciones
rentables de pisco?

] 2023
1 2022
1 2021
1 2020

1 2019

23. ¢ Cuanto tiempo lleva exportando pisco la empresa?
] No hemos exportado
] Menos de un afio
] De un afio a dos afios
] De dos afios a tres afios

] Méas de tres afios

24. ¢ Considera que la empresa debe seguir exportando pisco?
] Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo
[ Neutro
| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo
Dimensioén 2: Diversificacion de Mercados

25. ¢ Considera que la exportacién del pisco le permite diversificar sus
mercados?

] Totalmente en desacuerdo
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'] En desacuerdo
] Neutro
| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

26. ¢ Considera que las exportaciones de pisco son muy arriesgadas?
| Totalmente en desacuerdo
[ En desacuerdo
[l Neutro
| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

27.¢Cual es el destino principal de sus exportaciones de pisco?
[ Estados Unidos
[l Unién Europea
[l Reino Unido
[l Latinoamérica

| Otros

28. ¢ La diversificacion de mercados es una prioridad para la empresa en su
estrategia de crecimiento?

] Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo

[ Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

29.¢La empresa busca constantemente nuevos mercados para el pisco en el
extranjero?

] Totalmente en desacuerdo

'] En desacuerdo
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"] Neutro
'] De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

30.¢La empresa considera que la diversificacion de mercados es esencial
para su supervivencia a largo plazo?

[ Totalmente en desacuerdo
| En desacuerdo
[ Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

Dimensién 3: Condiciones de Acceso alos Mercados

31.¢Considera que la empresa enfrenta barreras arancelarias y no
arancelarias al exportar pisco?

[ Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo

[ Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo
32.¢Considera que las regulaciones del gobierno peruano impactan
significativamente en la capacidad de la empresa para competir en el
mercado exportador?
[ Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo
[l Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

33. ¢ Considera que la obtencion de certificaciones y aprobaciones es un
proceso desafiante para la empresa al momento de exportar?
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[ Totalmente en desacuerdo
| En desacuerdo

[ Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

34.¢La empresa ha enfrentado competencia local (en el pais de destino) al
ingresar a mercados extranjeros?

[ Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo

[ Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

35.La presencia de competidores locales (otras bebidas espirituosas) ¢ ha
afectado la capacidad de la empresa para competir con éxito en la
exportacion del pisco?

[l Totalmente en desacuerdo
[l En desacuerdo

[ Neutro

| De acuerdo

] Totalmente de acuerdo

jGracias por su valioso tiempo!
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Anexo 4: Evidencias de la presentaciéon de la encuestay de las
coordinaciones para latoma virtual del cuestionario

Visita a la Bodega Vista Alegre

Reunion con Sr. Miguel Alvarez, encargado de Bodegas Sotelo

l’i*“" ' ‘ \
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PO | PO | PO | PO | PO |PO|PO| PO |PO|P1 | P1|P1 P1 P1|P1|P1|P1|P1

Anexo 5: Base de datos de respuestas y dimensiones

Respuestas al cuestionario

ID

-

VD
67
64
67
69
74
79
69
68
73
68

140

75
87
75
83
89
91
85
78
84
78

19
18
19
21
22
23
21
20
21
20

24
22
24
24
26
28
24
24
26
24

24
24
24
24
26
28
24
24
26
24

21
27
21
27
27
27
27
24
24
24

27
30
27
28
31
32
29
27
30
27

27
30
27
28
31
32
29
27
30
27

ID |P19|P20 P21 |P22|P23|P24 | P25 | P26 | P27 |P28 | P29 | P30 | P31 |P32 | P33 | P34 | P35

ID |D11|D12 | D13 | D21 D22 | D23 | VI

10
11
12
Dimensiones y variables

10




11

30

30

24

26

26

21

84

73

12

24

24

17

25

24

18

65

67
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