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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo demostrar la relacion entre la inteligencia
comercial y la gestion exportadora en la empresa Mega Pesca S.A., en la region de Tacna,
durante el afno 2025. El estudio se desarrollo bajo un enfoque cuantitativo, de tipo basico, con
disefio no experimental y alcance correlacional. La poblacion estuvo conformada por los
trabajadores de la empresa, aplicandose un muestreo censal que consider6 a 20 participantes.
La técnica utilizada fue la encuesta y el instrumento consistid en dos cuestionarios
estructurados en escala de Likert de cinco puntos, cada uno con 15 items, validados por juicio
de expertos y con alta confiabilidad (a de Cronbach de 0,838 para inteligencia comercial y
0,923 para gestion exportadora).

El anélisis descriptivo mostrd que el 65 % de los encuestados se ubicé en niveles altos
tanto de inteligencia comercial como de gestion exportadora. En el analisis inferencial, la
prueba de normalidad de Shapiro-Wilk indicé que los datos no seguian una distribucién normal
(p < 0,05), por lo que se utilizé el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman. Los
resultados mostraron una correlacidon positiva y alta entre inteligencia comercial y gestion
exportadora (tho = 0,779; p = 0,000), siendo estadisticamente significativa. En relacion con las
dimensiones, el marketing mix (rho = 0,563; p = 0,010) no fue significativo; mientras que
investigacion de mercados (rtho = 0,785; p = 0,000), soluciones analiticas (tho = 0,640; p =
0,002) y toma de decisiones (rho = 0,549; p = 0,012) si presentaron relaciones significativas.

Se concluye que un mayor desarrollo de la inteligencia comercial, en sus diversas
dimensiones, se asocia con una mejor gestion exportadora en la empresa estudiada. Estos
hallazgos refuerzan la importancia de fortalecer las capacidades analiticas, de investigacion de
mercados y de toma de decisiones para sostener y ampliar la competitividad en mercados
internacionales.

Palabras clave: inteligencia comercial, gestion exportadora, marketing mix.



ABSTRACT

This research aimed to demonstrate the relationship between business intelligence and
export management at Mega Pesca S.A., a company in the Tacna region, during the year 2025.
The study was conducted using a quantitative, basic research approach with a non-
experimental, correlational design. The population consisted of the company's employees, and
a census sampling method was used, resulting in a sample of 20 participants. The data
collection technique was a survey, and the instrument consisted of two structured
questionnaires using a five-point Likert scale, each with 15 items. These questionnaires were
validated by expert judgment and demonstrated high reliability (Cronbach's alpha of 0.838 for
business intelligence and 0.923 for export management).

The descriptive analysis showed that 65% of the respondents were at high levels in both
business intelligence and export management. In the inferential analysis, the Shapiro-Wilk
normality test indicated that the data did not follow a normal distribution (p < 0.05), so
Spearman's rho correlation coefficient was used. The results showed a strong positive
correlation between business intelligence and export management (rho = 0.779; p = 0.000),
which was statistically significant. Regarding the dimensions, the marketing mix (rtho = 0.563;
p = 0.010) was not significant; while market research (rtho = 0.785; p = 0.000), analytical
solutions (rho = 0.640; p = 0.002), and decision-making (rtho = 0.549; p = 0.012) did show
significant relationships.

It is concluded that greater development of business intelligence, across its various
dimensions, is associated with improved export management in the company studied. These
findings reinforce the importance of strengthening analytical, market research, and decision-
making capabilities to sustain and expand competitiveness in international markets.

Keywords: commercial intelligence, export management, marketing mix



INTRODUCCION

La presente investigacion se desarrolld con el propdsito de analizar y demostrar la
relacion entre la inteligencia comercial y la gestion exportadora en la empresa Mega Pesca
S.A., en la region de Tacna, durante el afio 2025. La importancia de este estudio radicé en que,
en un entorno global altamente competitivo, las empresas exportadoras requieren optimizar sus
capacidades para identificar oportunidades, tomar decisiones estratégicas y posicionar sus
productos en mercados internacionales de forma sostenible.

En el Capitulo I se expuso el planteamiento del problema, describiendo la situacion
actual de la empresa en relaciéon con sus procesos de inteligencia comercial y su gestion
exportadora. Se formularon el problema general y los problemas especificos, se justifico la
relevancia de la investigacion en los d&mbitos tedrico, practico, metodologico y empresarial, y
se establecieron los objetivos e hipdtesis que guiaron el estudio.

El Capitulo II presentdé el marco tedrico, iniciando con los antecedentes de
investigaciones internacionales, nacionales y regionales relacionadas con las variables
estudiadas. Posteriormente, se desarrollaron las bases teoricas de cada variable, describiendo
conceptos, enfoques y modelos relevantes, asi como la definicion de los términos bésicos
empleados en la investigacion.

En el Capitulo III se describio la metodologia utilizada. Se precis6 el tipo, nivel y
disefio de la investigacion, asi como la poblaciéon y muestra seleccionada. Se detallaron las
variables de estudio, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, su confiabilidad
mediante el coeficiente alfa de Cronbach y el procedimiento para el procesamiento y analisis
estadistico, que incluy6 técnicas descriptivas e inferenciales.

El Capitulo IV present6 los resultados obtenidos. Se describid el trabajo de campo

realizado, se expusieron los andlisis estadisticos descriptivos de las variables y sus



dimensiones, se aplicaron las pruebas de normalidad y se verificaron las hipotesis especificas
y general mediante el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman.

Finalmente, se incluyeron las conclusiones derivadas del anélisis, las recomendaciones
orientadas a las areas clave de la empresa y los anexos con los instrumentos y documentacion

complementaria.



CAPITULO1
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.  Descripcion del problema

En el Pert, en el sector pesquero constituye un elemento estratégico y significativo en
la economia peruana, de acuerdo con la Sociedad Nacional de Pesqueria (2024) la participacion
en el Producto Bruto interno PBI, historicamente durante los Gltimos cinco afios ha sido del
1.4%, pero sin embargo para el pasado afio 2024 este indicador se redujo a 1.1%.

Seglin la Comision de Promocion del Pert para la Exportacion y el Turismo —
PROMPERU (2024) para el cierre del 2024, el sector pesquero alcanzé un USD 3 609 millones
lo que representa un aumento de 23,6% respecto al afio anterior. Asimismo, en el informe
técnico del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica -INEI de febrero (INEI, 2025)
identifico para el afio 2024 a los mercados mas atractivos como destino de exportacion a China
con 39.1% y Estados unidos con 13.2%, como los mercados mas exigentes, destacando por sus
exigencias sanitarias, especialmente en sus estrictas normativas de seguridad alimentaria.

Las exportaciones como generadoras de divisas para un pais, no solo impulsan el
crecimiento de econdomico de una nacion, sino también contribuye con el fortalecimiento de
las relaciones interculturales con las demas economias del mundo, estos intercambios, generan
a su vez desarrollo del bienestar a los ciudadanos miembros de esas economias mediante la
creacion de mejores empleos, oportunidades de crecimiento profesional y expansion de
proyectos comerciales, y sobre todo fomentan la innovacion de los emprendedores del sector
pesquero.

La empresa Mega Pesca S.A., cuenta con més de 18 afios de experiencia en la
produccion y exportacion de los productos de ovas de pez volador y lenguas (gonadas) de erizo
de mar congeladas, su capacidad competitiva ha permitido a esta a mantenerse durante un largo

periodo como uno de los principales exportadores de productos hidrobiologicos a nivel



nacional, aportando al crecimiento de la industria en la region de Tacna, logrando exportar
grandes volumenes de su producto ovas de pez volador. En todo entorno competitivo, las
empresas necesitan manejar informacion actualizada de sus mayores competidores. Segun las
estadisticas de Comision de Promocién del Peri para la Exportaciéon y el Turismo-
PROMPERU (s.f.), mediante su web Exportemos.pe, en sus estadisticas para el ano 2024, se
destaca que las empresas Mega Pesca S.A. y su competidor directo Océano Food S.A., como
los mayores exportadores en el pais del producto ovas de pez volador.

Una de las principales problematicas que enfrenta el sector pesquero peruano en materia
de gestion exportadora, es la limitada informacién comercial, actualizada y confiable que pueda
adecuar para la toma de decisiones estratégicas en relacion a la eleccion de nuevos mercados
potenciales. La incertidumbre es parte de la realidad empresarial, la recopilacion de
informacion y transformacion de datos de apoyo, ocupa el primer lugar de importancia en el
eje comercial de las empresas exportadoras, ya que siendo la exportacion de productos
hidrobioldgicos, un rubro sensible en términos de inocuidad alimentaria y afectado por factores
de la naturaleza, los encargados de los procesos de exportacion deben de utilizar herramientas
que faciliten su gestion y asimismo incremente su desempefio exportador en las organizaciones.

La inteligencia comercial, se manifiesta como un sistema que permite el manejo de
herramientas tecnologicas para recopilar, organizar y procesar datos para transformalos en
informacion 1til en los procesos comerciales de las empresas. Segun Rosado y Rico (2010) la
inteligencia de mercados constituye una herramienta de apoyo que respalda a la organizacion
a partir de informacion para la toma de decisiones, su aplicacion precisa genera comprension
del entorno empresarial y permite identificar alternativas Optimas para el mejoramiento del
desempefio exportador.

La gestion exportadora en las organizaciones con proyeccion internacional, enfrenta

procesos importantes de toma de decisiones, este proceso ocupa protagonismo ya que requiere



un sistema de recopilacion de informacidn, analisis de datos de los factores externos como las
tendencias de marketing, los reportes de investigaciones de mercados, analisis competencia
directa, entre otros, asi pues en efecto todos estos items involucrados en dicho proceso puede
ser respaldado mediante la aplicacion de un sistema de la inteligencia comercial, dicho sistema
puede ser adecuado a diferentes realidades empresariales, y trabajo en espacios de apoyo como
los equipo comerciales que se encargan de la gestion de comercio exterior de las empresas.
Finalmente, la inteligencia comercial representa un elemento de aporte significativo a
la gestion exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. al proporcionar una base solida de para
la identificacion de oportunidades en mercados estratégicos, y asimismo respalda

fortalecimiento del crecimiento sostenible de la industria pesquera en la regién de Tacna.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general
(Como se relaciona la inteligencia comercial con la gestion exportadora de la empresa
Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 20257

1.2.2. Problemas especificos

(Coémo se relaciona el marketing mix 4P’s con la gestion exportadora de la

empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 20257

e Como se relaciona la investigacion de mercados con la gestion exportadora de la
empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025?

e ;Como se relaciona las soluciones analiticas con la gestion exportadora de la
empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 20257

e ,Como se relaciona la toma de decisiones con la gestion exportadora de la

empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 20257



1.3.  Justificacion de la investigacion
1.3.1. Relevancia tedrica

El comercio internacional ha unido al mundo mediante la comercializacion de bienes y
servicios, desde el panorama de la investigacion, las exportaciones de productos pesqueros es
y sera un gran campo para la busqueda, andlisis y creacion de nuevos conocimientos, las
actividades exportadoras de las empresas peruanas en actualidad trabajan en base a un objetivo
de mejorar su competitividad, alineando sus esfuerzo en el cumplimiento de estandares de
calidad y buenas practicas de manipulacion del producto, asi como lo menciona Flor Peris y
Oltra Mestre (2010) “la exportacion se ha convertido en una opcion ampliamente utilizada, ya
que permite a la empresa crecer y aprovechar las oportunidades internacionales de manera
menos arriesgada” (p.15).

1.3.2. Relevancia practica

Esta investigacion enfatiza la relevancia de la inteligencia comercial como una
estrategia clave para afrontar incertidumbres y riesgos, y como un recurso esencial en la toma
de decisiones.

De acuerdo con Parr (2000, citado en Rosado & Rico, 2010), considera a la inteligencia
comercial como una habilidad para la toma de decisiones a través del uso de tecnologias y
procedimientos que consiste en recoger informacion para transformarla en datos para la
generacion de conocimiento (p.322).

A través de esta herramienta, es posible aprovechar las oportunidades generadas por los
tratados de libre comercio, contribuyendo a la sostenibilidad del sector mediante el
cumplimiento de normativas que protejan la riqueza marina y promoviendo el desarrollo del

pais a través de la generacion de empleo.



1.3.3. Relevancia metodolégica

Metodoldgicamente, esta investigacion utilizo un enfoque cuantitativo, el cual permitio
al estudio comprender a profundidad la relacion de la inteligencia comercial en la gestion
exportadora en la empresa Mega Pesca S.A.

Segun Naupas et al. (2018), el enfoque cuantitativo que se caracteriza por la recoleccion
y andlisis de datos con el objetivo de responder preguntas y comprobar hipotesis planteadas,
empleando instrumentos de investigacion y aplicandolos a la muestra seleccionada con criterios
técnicos para analisis mediante la estadistica descriptiva e inferencial, por que debido a su
rigurosidad busca alcanzar establecer nuevos conocimientos.
1.3.4. Relevancia empresarial

El sector pesquero es fundamental para la economia peruana, ya que los productos
hidrobiolégicos, clasificados como exportaciones no tradicionales, enfrentan un contexto
desafiante debido a los constantes cambios del entorno global.

En este marco, el compromiso exportador implica la necesidad de adaptarse a nuevos
retos e incertidumbres, lo cual requiere una gestion efectiva para gestionar eventualidades y
enfrentar a la competencia, con el fin de lograr una mayor participacion en los mercados
internacionales. el papel de las empresas exportadoras en la economia de una nacidén se
convierte en uno de los principales en un mundo globalizado, donde no solo paises sino bloques
econdmicos intercambian bienes y servicios

Asimismo, segun lo sefialado por Cano (2007) la inteligencia de negocios trasciende el
mero monitoreo para convertirse en un proceso participativo donde la comunicacion es parte
de este desarrollo el cual consiste en explorar, e investigar informacion relevante donde se

pueda hallar elementos de apoyo para la gestion en diversas areas de la empresa. (p.23)



1.4.

Objetivos de la investigacion

1.4.1. Objetivo general

Demostrar como la inteligencia comercial se relaciona con la gestion exportadora de

la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

1.4.2.

1.5.

1.5.1.

Objetivos especificos

Determinar como el marketing mix 4P’s se relaciona con la gestion exportadora de
la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

Determinar como la investigacion de mercados se relaciona con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025
Demostrar como las soluciones analiticas se relacionan con la gestion exportadora
de la empresa Mega Pesca S.A. en la regioén de Tacna, 2025

Demostrar como la toma decisiones se relaciona con la gestion exportadora de la

empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

Hipotesis
Hipotesis general

La inteligencia comercial se relaciona directamente con la gestion exportadora de la

empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

1.5.2. Hipdtesis especificas

El marketing mix 4P’s se relaciona significativamente con la gestion exportadora
de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

La investigacion de mercados se relaciona significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

Las soluciones analiticas se relacionan significativamente con la gestion

exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025



e Latoma de decisiones se relaciona significativamente con la gestion exportadora

de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Antecedentes Internacionales

En un estudio de Golestanizadeh et al. (2023) titulada “Effect of Applying Business
Intelligence on Export Development and Brand Internationalization in Large Industrial Firms”
desarrollado en Iran, se exploré la influencia de las herramientas de inteligencia de negocios
en el desarrollo de exportaciones y la internacionalizacion de marca en grandes empresas
industriales. La investigacion, llevada a cabo mediante un enfoque descriptivo-correlacional,
analizo el impacto de la aplicacion de inteligencia de negocios para enfrentar los desafios que
surgen debido a la distancia fisica y la informacion asimétrica entre los mercados de origen y
destino. El estudio utiliz6 cuestionarios aplicados a 161 empleados de la empresa Mobarakeh
Steel Company, en Isfahan, y se validé tanto la confiabilidad como la validez de estos
instrumentos. Los resultados, procesados con software SmartPLS y SPSS, demostraron que el
uso de inteligencia de negocios influye positivamente en la expansion de las exportaciones y
en el posicionamiento de la marca a nivel internacional. Ademads, se realizaron analisis
adicionales para identificar las dimensiones especificas de la inteligencia de negocios que
contribuyen de manera mas efectiva a predecir el desarrollo de exportaciones y la
internacionalizacion de la marca. Se concluy6 que las herramientas de inteligencia de negocios
permiten a las empresas obtener una comprension Optima de sus procesos organizacionales,
responder adecuadamente al comportamiento de los competidores y satisfacer las necesidades
de los clientes globales mediante la optimizacion de la cadena de valor.

De acuerdo a la investigacion, se puede destacar que el impacto positivo del Business
Intelligence en sus procesos administrativos de la empresa y que a su vez esta herramienta, se

convierte en elemento facilitador para la toma de decisiones.
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Para Rios (2023)en su trabajo de grado de magister titulado “Modelo de Inteligencia de
Negocios Para la Toma de Decisiones en la Empresa Soelco SAS” desarrollado en Colombia,
puso de manifiesto la necesidad primordial de establecer una gestion eficaz de la informacion
financiera de la empresa, su objetivo fue realizar un modelo de inteligencia de negocios para
el mejoramiento de la gestion y sobre todo como soporte en la gestion de la toma de decisiones
gerenciales, al mismo tiempo, la investigadora realiz6 un diagndstico situacional de la empresa,
esto para darle una mayor profundidad a la investigacion. En el desarrollo de su investigacion,
establecié un enfoque mixto y asimismo asigno un nivel descriptivo el cual le sirvid para
alcanzar un resultado més preciso a su investigacion, asimismo la unidad de investigacion
conformo un grupo de 15 personas, el cual su eleccion fue a conveniencia, ya que estas personas
cumplen roles importantes dentro de la organizacién. Evidencio asimismo que, la adopcion de
las tecnologias en la empresa estd cada vez estd mas presente en el desarrollo de la gestion de
los altos funcionarios debido a que este da herramientas para el mejoramiento de los procesos,
pero estas tecnologias de apoyo deben de obedecer a un orden correcto la informacion, esta
debe ser clara y precisa, ya que la funcion principal de esta es brindar datos historicos para la
toma de decisiones gerenciales. Asi finalmente, concluyo que el modelo de inteligencia de
negocios planteado es significativamente adaptable en otras organizaciones del mismo nivel o
menor de la empresa Soelco SAS, ya que esta podria manejarse seguin la realidad de cada uno,
ademas la investigadora determino que los indicadores financieros da también un apoyo a los
gerentes en la toma de decisiones, en definitiva, la autora resalto que la automatizacion de la
informacion que da la inteligencia de negocios garantiza que los usuarios siempre tendran un
acceso a informacion clara y precisa.

Segun lo hallado por la investigadora, se considera que el modelo de inteligencia de

negocios (Business Intelligence) permite gestionar de manera eficiente la informacion
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financiera de la empresa, facilitando a los ejecutivos el acceso rapido a la informacion para la
mejora de la calidad de la toma de decisiones.

En el estudio de Gonzalez-Ferriz (2021) titulado “Analisis de los factores determinantes
del resultado exportador en las empresas espanolas del sector calzado”, realizado en Espana,
se exploro la necesidad de profundizar el comportamiento de las empresas exportadoras, esta
investigacion llevo a cabo un enfoque descriptivo definiendo una muestra representativa de 25
empresas del sector entre los afos 2018 y 2019, consideradas por la regularidad de sus
operaciones de exportacion, el cual mediante la aplicacion de cuestionario estructurado bajo
escala de Likert, se revelo los aspectos fundamentales de sus procesos de internacionalizacion,
mediante la caracterizacion de las fortalezas y debilidades de las organizaciones, se pudo
destacar aspectos como las estrategias de marketing internacional y la experiencia de los
directivos.

Concluy6 con la importancia de contar con directivos de las empresas, deben de estar
debidamente capacitados, para la mejora de la toma de decisiones, asimismo destaco la
importancia de las estrategias de marketing y sus capacidades de adaptacion eficaz en los
mercados externos.

En el articulo profundiza la importancia de las capacidades ejecutivas, el cual esta
puede encaminar el proceso de la internacionalizacion de la empresa de forma exitosa, y que,
a su vez, el conjunto de estrategias para la adaptacion a los cambios del mercado, deben de
mantenerse constantes.

2.1.2. Antecedentes Nacionales

Segun lo investigado por Ventura (2024) titulada “Inteligencia comercial y exportacion
de la Empresa Inka’S Berries, Huaura - 2023” desarrollado en Huara, explor¢ la relacion entre
la inteligencia comercial y su exportacion de productos Inka’s Berries, este estudio utilizé una

metodologia de nivel correlacional, con un enfoque bésico, un disefio no experimental y un
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enfoque cuantitativo. Analizd la importancia de la aplicacion de la inteligencia empresarial,
que se ha extendido a empresas de diversos sectores, maximizando los resultados de su
competitividad, el estudio utilizo un cuestionario aplicado a una muestra de 170 trabajadores
de la empresa, siendo los resultados procesados con software SPSS y EXCEL, demostrando
que la inteligencia comercial se relaciona de forma significativa con su capacidad exportadora,
destacando el valor de esta herramienta en la expansion y competitividad de sus actividades en
el mercado internacional.

Sin embargo, la adopcion de esta herramienta es aun limitada, ya que muchas
organizaciones, especialmente en economias en desarrollo, desconocen sus beneficios o
carecen de los recursos necesarios para su implementacion. Las restricciones de financiamiento
dificultan la inversion en software especializado, equipos de computo y personal capacitado,
lo que limita la capacidad de estas empresas para utilizar la informacion estratégica en el disefio
de modelos de negocio. Por esta razon, muchas empresas no aprovechan la inteligencia
empresarial como una herramienta clave para el crecimiento y desarrollo. Esta limitacion les
impide fortalecer su ventaja competitiva, analizar en profundidad los mercados en los que
operan, comprender los distintos escenarios econdmicos y cumplir de manera adecuada con las
normativas vigentes en sus actividades.

En los paises desarrollados, las empresas lideres en distintos sectores han logrado
implementar la inteligencia comercial de manera eficaz, generando un impacto positivo en la
calidad de sus productos y servicios y en la gestion organizacional

En la investigacion de Roca (2023) titulada “Influencia de la inteligencia comercial en
la gestion exportadora de las mypes cafetaleras del VRAEM en el periodo 2020 — 20217,
realizado entre las provincias de Cuzco, Ayacucho y Junin, indica que el propdsito del estudio
es analizar la relacion de la inteligencia comercial y la gestion exportadora. La metodologia

fue disenada como no experimental con enfoque cuantitativo, busca entender el contexto y
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determinar su influencia de su variable 1 (inteligencia comercial) sobre la variable 2 de la
investigacion (gestion exportadora). Asimismo, para ello se aplicé una encuesta a una muestra
de 79 mypes, asociaciones y cooperativas del VRAEM del sector cafetalero, el cual se aplico
a los gerentes y presidentes de las asociaciones. La investigacion concluye que si existe una
relacion positiva de la inteligencia comercial y la gestion exportadora. De la misma forma,
hallo en su investigacion que la inteligencia comercial, mediante un proceso de organizacioén
sistematica de informacion, facilita la toma de decisiones en la gestion exportadora, lo que
genera un conjunto de ventajas competitivas significativas en la organizacion.

El estudio presento hallazgos relevantes sobre la relacion de la inteligencia comercial
con su gestion exportadora, destacando que su aplicacion mejora la gestion en los mercados
internacionales.

En la investigacion de Cordova y Arroyo titulada “La inteligencia de mercados en la
formulacion de las estrategias comerciales de las empresas exportadoras de uva fresca de la
region de Ica durante el periodo 2018 - 20227, desarrollada en la ciudad de Ica, determinaron
que el impacto de la informacion como estrategia comercial en las exportadoras de uva de la
region de Ica proveniente de la inteligencia de mercados (Cérdova & Arroyo, 2023)- La
metodologia aplicada fue un estudio con enfoque mixto, desde el punto cualitativo buscaron
conocer las experiencias de los agentes involucrados en la gestion de exportacion, mientras el
lado cuantitativo se aplicé un disefio no experimental, transversal, exploratorio y descriptivo-
explicativo, el objetivo fue entender la percepcion del grupo de estudio mediante el uso de un
cuestionario, con preguntas tipo Likert de importancia y dos preguntas con opcién multiple. La
poblacion del estudio para el método cuantitativo logr6 alcanzar una poblacion de 41 empresas,
siendo la informacidn procesada a través de software SPSS mientras el enfoque cualitativo fue
seleccionadas 11 instituciones publicas y privadas relevantes a la investigacion. Los resultados

demostraron de acuerdo a su investigacion, pudieron validar la percepcion de la poblacion de
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estudio sobre el impacto significativo y positivo que tiene la inteligencia de mercados en el
desarrollo de las estrategias comerciales, e instando a las empresas mantener en capacitacion
al personal respecto a las diversas herramientas de inteligencia de mercado.

De acuerdo con lo mencionado por los autores en su investigacion obtuvieron un
resultado positivo y significativo, validaron el objetivo de estudio, comprendiendo que la
inteligencia de mercados tiene un aporte fundamental estratégico en las empresas exportadoras
de uva, y que por lo tanto que estas empresas deberian considerar el uso de la informacion para
facilitar sus procesos estratégicos dentro de la gestion exportadora.

2.1.3. Antecedentes Regionales o Locales

En su investigacion Huertas (2023) titulada “Inteligencia de negocios y su relacion con
la competitividad de las empresas exportadoras de olivo en la region de Tacna, 2021.”
Desarrollada en la ciudad de Tacna, se explord la relacion entre la inteligencia comercial y la
competitividad en las empresas exportadoras de Olivo de la ciudad de Tacna. La metodologia
aplicada de la investigacion con un disefio de tipo bésica con nivel correlacional no
experimental y transversal. Para su poblacion de estudio identifico, basdndose en una data
historica de la direccion de comercio y turismo de Tacna — DIRCETUR del afio 2021, y
posteriormente aplicando un muestreo probabilistico aleatorio, concluyo que la muestra para
su investigacion estaria compuesta por un total de 17 empresas exportadoras de olivo. La
investigacion utilizd6 a la encuesta como técnica de recoleccion de datos, empleando el
cuestionario como instrumento. Este cuestionario fue dirigido a los gerentes de cada empresa,
lo que permitid obtener una perspectiva de la realidad empresarial de cada uno de ellos.
Concluyendo que, mediante la discusion de resultados, hallo que el 70.59% de las empresas
tienen un nivel alto de inteligencia de negocios, a pesar de que casi ninguna cuenta con un area
especifica que maneje los asuntos de comercio exterior comerciales, asimismo el 76.47% de

las empresas exportadoras muestra un nivel alto de competitividad en su sector. Finalmente, la
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investigacion logro determinar que hay una correlacion positiva moderada entre la inteligencia
de negocios y la competitividad, y a la vez sus objetivos especificos también presentaron una
correlacion positiva, sin embargo en la relacion del objetivo informe comercial vy la
competitividad se detectd que no hay una relacion alta, ya que no hay una area especializada
en esos temas especificos y la falta de contratacion de profesionales expertos en el tema, por
el cual no se le da la debida atencion a la importancia necesaria de la inteligencia de negocios.

Basada en sus hallazgos, la investigadora recomienda que las empresas exportadoras
de olivo de Tacna, capaciten a su personal sobre la importancia del uso y aplicacion de la
inteligencia comercial como estrategia competitiva en sus areas comercial, que mediante el
apoyo del personal capacitado estén aptos para buscar, procesar y analizar datos para sus
investigaciones de mercados, y sobre todo que esta informacion se plasme en reportes
estructurados para futuras busquedas de nuevas oportunidades de mercado.

En la tesis de Ugarte (2022), titulada “La influencia de la gestion empresarial en la
competitividad de la empresa exportadora de productos hidrobiologicos Franfood S.R.L.,
Tacna 20217, desarrollada en la ciudad de Tacna, determind la influencia de la gestion en la
competitividad de la empresa exportadora de productos hidrobiologicos Franfood S.R.L. La
metodologia aplicada fue de tipo de basica, con un nivel descriptivo causal, disefio no
experimental-transversal, el cual basado en su muestra de 48 empleados de la organizacion,
donde se les aplico dos cuestionarios para medir cada una de sus variables de investigacion,
siendo la informacién procesada por el software SPSS. Asimismo, el autor sefald la
importancia de conocer la realidad de las empresas exportadoras de hidrobiologicos mediante
la perspectiva de los propios especialistas y como se encuentra su gestion y como esta podria
mejorar a través de capacitaciones especializadas, de igual manera esta investigacion servira
de apoyo a los altos funcionarios en los procesos de toma las decisiones. Como resultados

alcanzados por el investigador, revelo que el 89.60% refleja un alto uso de la gestion
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empresarial y que asimismo con un 93.80% los empleados hacen uso de précticas el
mejoramiento de la competitividad, por el cual concluye que la gestion empresarial influye
significativamente en la competitividad de la empresa, lo que determina el éxito en el logro de
cada uno de los objetivos planteados en su investigacion.

Las investigaciones dirigidas a los sectores tan importantes, como lo es el sector
pesquero, otorgan un gran aporte € impulsa a otros investigadores a seguir creando mas
conocimiento respecto a las exportaciones pesqueras, asi como la presente que da una vision
para la gestion de empresas similares del rubro, dando importancia a la innovaciéon dentro de
la organizacidn, y como las estrategias permiten la mejora de la competitividad de las empresas
exportadoras.

Seglin la investigacion de Astorga (2020) titulada “Inteligencia de negocios y su
influencia en la calidad de toma de decisiones del personal de negocios de la CMAC Tacna
S.A., en Tacna, 2019”. Desarrollada en la ciudad de Tacna, explord su investigacién con el
objetivo medir como la inteligencia de negocios influye en la calidad de toma de decisiones, y
asimismo expone la necesidad de abordar el problema de la Caja Municipal de Ahorro y
Crédito Tacna, de que, a pesar de contar estrategias de mejora, estas no presentan una diferencia
significativa de mejora. La metodologia aplicada fue de tipo basica o pura, con un enfoque
cuantitativo y con un nivel de investigacion explicativa-causal, obteniendo resultados a través
de la aplicacion de una encuesta a 105 personas que conformaron su poblacion, identificando
elementos que demuestra que la inteligencia de negocios tiene un 52% de influencia
significativa en la calidad de toma de decisiones. La investigacion concluye que la inteligencia
de negocios influye significativamente en la calidad de la toma decisiones, contribuyendo a la
reduccion de la incertidumbre en los procesos de gestion, y que, asimismo, a pesar de la

relevancia actual de la inteligencia de negocios en las empresas, este tema es aun muy poco
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explorado en el ambito empresarial y que su contribucion académica podra servir de apoyo
para proximos estudios.

Segun la investigacion es importante mejorar la calidad de toma de decisiones a través
del uso adecuado de herramientas tecnoldgicas de informacion, para optimizar la
competitividad, la relacion con los clientes, y fomentar la adaptabilidad de uso de esas
tecnologias a los miembros del equipo, para potenciar la toma de decisiones basada en datos.
2.2.  Bases tedricas
2.2.1. Fundamentacion tedrica de la variable Inteligencia Comercial

Inteligencia comercial

- Gestion del conocimiento

Desde la perspectiva de Davenport y Prusak (1998) desde su obra Working Knowledge
instituye los pilares de la gestion de conocimiento moderno, donde sefiala al conocimiento
dentro de las organizaciones como una mezcla de experiencias, valores e informacién, no solo
reside en las mentes, sino que se incorporan en las practicas, procesos internos.

Vargas et al. (2016) menciona que para Davenport y Prusak la gestion del conocimiento
se sustenta en tres procesos fundamentales: la generacion de conocimiento, la infraestructura
almacenamiento y transferencia de conocimiento.

Calzada y Abreu, (2009) menciona que la administracion de conocimiento se entiende
como el proceso de aprendizaje y experiencia individual sistematicos, mediante el cual la
organizacion identifica, organiza, genera conocimiento relevante con el propodsito de crear
conocimiento individual, el conocimiento es un activo estratégico que impulsa el aprendizaje
entre sus miembros con el fin de potenciar el desarrollo de las competencias como valor de la

organizacion.
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Figura 1

Gestion del conocimiento de Davenport y Prusak

Conocimiento
Saber como,

comprension,
experiencia, perspicacia,

intuicion,

e informacion contextualizada.

Informacion

Datos contextualizados,
categorizados, calculados y

condensados.

Datos

Hechos y cifras que transmiten algo especifico,
pero que

no estan organizados de ninguna manera.

Nota. Elaboracion propia, en base a Davenport y Prusak (2018)

Villasana-Arreguin et al. (2021) sefiala que la gestion de conocimiento, en la actualidad,
las organizaciones han logrado avances significativos en sus procesos a través del aprendizaje
y aplicacion del conocimiento continuo, este progreso ha sido posible gracias al desarrollo de
la teoria del conocimiento, que sirve de base y se convierte en pilar fundamental para el
surgimiento de la gestion del conocimiento en el dmbito de la organizacion, el cual se
constituye como eje central de intercambio creacion y uso de conocimiento con el proposito de

alcanzar ventajas competitivas (p.54).



20

- Business Intelligence

El término Business Intelligence “BI” fue introducido por Hans Peter Luhn, informatico
del International Business Machines Corporation como una herramienta para analizar datos
que sirvan de apoyo a la toma de decisiones de la empresa (IBM s. f.).

En la década de los afios noventa, en el surgimiento de nuevas herramientas de gestion
en la empresa, el término Business Intelligence (BI), se popularizé con Howard Dresner, quien
propuso un concepto del BI como sistemas de apoyo para la toma de decisiones empresariales,
y para la Data Warehousing Institute (TWDI), instruccion lider en educacion de analisis de
datos e inteligencia artificial, menciona al Business Intelligence como un conjunto de almacén
de datos y herramientas que contribuye al conocimiento humano para alcanzar decisiones
dentro de la empresa (Noriega et al, 2015, como se cita en Garcia-Jiménez et al., 2021).

La informacidon, en contexto empresarial, se ha convertido en las mayores
oportunidades de mejora. Y a su vez, los resultados después un correcto andlisis de dicha
informacion, resultan en un importante factor de apoyo al proceso de toma de decisiones de los
directivos.

Ahora si bien el concepto Business Intelligence y su traduccion al espaiol Inteligencia
de Negocios, ha evolucionado como una herramienta de apoyo a la gestion comercial, para esto
es necesario ahondar mas en sus conceptos.

Para Acelera Pyme (s.f.), conceptualiza al Business Intelligence como un grupo de
métodos de gestion empresarial que permite un correcto proceso de toma de decisiones
mediante el apoyo de datos organizados y recopilados en diferentes herramientas para su

transformacion en informacion (p.5).
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- Inteligencia Comercial

Asi pues, después profundizar las diversas definiciones de Business Intelligence como
una herramienta orientada a procesar informacion, que mediante su aplicacion se obtiene
resultados favorables a la reduccion de la incertidumbre en la toma de decisiones de los
directivos en la organizacion, y que para su desarrollo es necesario el apoyo de los datos
histéricos internos. Surge un concepto mas especifico, orientado al contexto empresarial, que
refleja el nuevo panorama de la empresa moderna y su forma de organizacion, este nuevo
concepto es la Inteligencia Comercial.

Segun Saldafia y Terrones (2019) se entiende como un proceso de seleccionar, analizar
y almacenar informacion para la facilitacion de la toma de decisiones (p.28). Es decir, la
inteligencia comercial, se ha convertido en una practica importante que emplea estrategias para
conocer una perspectiva actual para la anticipacion de riesgos comerciales y adecuar acciones
para lograr las metas en la organizacion. (p.36).

La inteligencia comercial segun Cardenas (2023) permite a las empresas exportadoras
investigar y contextualizar la realidad del entorno de los mercados destinos. Es fundamental
conocer y tener una vision clara de cada uno de los elementos que se debe tener en cuenta en
el proceso de las exportaciones, y como la inteligencia comercial podria adecuar soluciones
durante la investigacion

Segun Haro et al. (2023), se considera a la Inteligencia Comercial como un proceso de
analisis de datos con el objetivo de obtener informacion estratégica para la toma de decisiones,
asimismo es factible su aplicacion en empresas con diversidad de tipos y tamafios de
operaciones, esta aplicacion de la inteligencia comercial en la organizacion se hace a base de
software donde identifican, procesan informacién donde se alimenta de datos historicos como

informes financieros, informes de marketing, de produccién, de modo que la inteligencia



22

comercial se considera como una herramienta de vital importancia para la mejora de la gestion

de la empresa (p.3378).

Para Inchaustegui (2017) el término inteligencia comercial hace referencia a un proceso

dirigido a la provision de informacion debidamente gestionada y supervisada con el propoésito

de proporcionar herramientas para la toma de decisiones para el uso de la alta direccion. El

origen de este conjunto de informacidén puede provenir de fuentes externas e internas a la

organizacion (p.16). Es por ese motivo que la inteligencia comercial cobra un importante papel

en la actualidad empresarial, ya que esta contribuye con la diferenciacion de la empresa, en

referencia de recopilar y analizar informacion relevante de mercados internacionales, clientes,

competidores, que posteriormente se convierte en estrategias y oportunidades.

Tabla 1

Diferencia entre Business Intelligence e Inteligencia Comercial

Criterio Business Intelligence Inteligencia Comercial (IC)
(BI)
Definicion Segliin Khatibi et al. (2020, citado Segin Saldafia y Terrones (2019) se

en Baron et al., 2021, p.39). el
concepto de Business Intelligence o
Inteligencia de negocios se
considera como un proceso que se
obtiene ventajas competitivas en la
empresa, a través de wuna
interpretacion de datos alcanzados
en el desarrollo de procesos internos
de la misma unidad empresarial que
puede ser utilizada para la
reduccion de la incertidumbre
mediante la  prediccion  de
comportamientos.

entiende como un proceso de
seleccionar, analizar y almacenar
informacion para la facilitacion de la
toma de decisiones. Es decir, la
inteligencia comercial, se ha convertido
en una practica importante que emplea
estrategias para conocer una
perspectiva actual para la anticipacion
de riesgos comerciales y adecuar
acciones para lograr las metas en la
organizacion.

Enfoque principal

Interno: optimizacion de procesos,
control de gestion

Externo + interno: Anticipacion
estratégica del entorno competitivo del
comercio internacional

Ambito de aplicacién

Todas las areas de la empresa en

Areas estratégicas: gerencia general,

tipico conjunto con encargado de sistemas gerencia de ventas, comercio exterior
Fuentes de Fuentes internas: ERP, CRM, data Mixtos: estructurados y no
informacion warehouse estructurados

Herramientas Power BI, OLAP, mineria de datos  Plataformas digitales especializadas: de

acceso publico o de pago, Herramientas
BI

Resultados esperados

Reportes KPI, dashboard.

Informes estratégicos de la
competencia, perfiles de mercado.
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Objetivo principal

Seguin IBM (s. f.), Bussiness
Intelligence hace referencia a un
software de uso empresarial para la
generacion de cuadros, reportes y
demas que aporta soporte para la
toma de decisiones, su evolucion
durante los posteriores afios ha
permitido la incorporacion de
herramientas y tecnologias como
mineria de datos, OLAP, data
wharehouse, dashboard.

Para Pefa (2023) define a |Ia
Inteligencia Comercial como un
conjunto de métodos y procesos para
gestionar, examinar y organizar
informacion relevante en el proceso de
toma de decisiones para la
consolidacion de la empresa en
mercados internacionales.

Relacion entre
conceptos

Business Intelligence se enfoca en
un campo informatico, buscando la
eficiencia interna.

Inteligencia Comercial dirige su
utilidad para un sector mas especifico:
el analisis de los mercados externos y la

formulacién de estrategias comerciales
obtenidas con informacion de fuentes
provenientes  de organizaciones
publicas y privadas para el uso de las
empresas exportadoras.

De modo que, la Inteligencia Comercial, parte de la base conceptual del Business
Intelligence o Inteligencia de Negocios su traduccion al espafiol, este se origind en el sector
tecnoldgico como un término sobre el uso de herramientas de software de acceso para la
recopilacion almacenamiento de datos y su transformacion hacia una informacion util para los
usuarios en los procesos de toma de decisiones.

Sin embargo, mientras el Business Intelligence se hacia enfoca en un campo
informatico, buscando la eficiencia interna, por su parte, la Inteligencia Comercial dirige su
utilidad para un sector mas especifico: el analisis de los mercados externos y la formulacion de
estrategias comerciales obtenidas con informacion de fuentes provenientes de organizaciones
publicas y privadas para el uso de las empresas exportadoras.

En otras palabras la Inteligencia Comercial comparte fundamentos con el Business
Intelligence, ya que, en ambos conceptos, se buscan generar ventajas estratégicas en las
organizaciones, pero no obstante estas se diferencian en sus enfoques, asi pues, la Inteligencia
Comercial se concentra en su evolucion mas exclusivo hacia las actividades del comercio

internacional de las empresas, como la busqueda de estrategias de marketing mix 4P’s, la
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investigacion de mercados, para el uso de soluciones analiticas y que finalmente se logre el
objetivo de mejores toma de decisiones.

Para fines de la investigacion, se adoptd el termino Inteligencia Comercial para
delimitar el objetivo de estudio hacia la generacion de conocimiento del entorno de los

negocios especializados en los mercados internacionales.

2.2.1.1. Bases tedricas de las dimensiones Inteligencia Comercial.

a) Marketing mix 4P’s

Teoria de Marketing mix original

McCarthy en su obra “Basic Marketing” de 1960 desarrollo el modelo que integro
conceptos del mercadeo y distingui6é una mezcla de elementos para satisfacer las necesidades
de los clientes, estos son Producto, Precio, Plazo, Promocion. Asi pues, Jerome McCarthy
amplio su enfoque del marketing en base a estudios previos para la consolidacion criterios para
la toma de decisiones para las estrategias comerciales de los productos, y que aun en la
actualidad mantiene su fortaleza en la vision estructurada que otorga a la gerencia para la
ejecucion de estrategias de marketing. Beke (2018)

Desde la perspectiva gerencial, el enfoque propuesto por McCarthy (1960) replante6 lo
conocido de marketing hacia un camino de proyeccion para la consolidacion hacia nuevos
mercados objetivos para los exportadores. En la actualidad, la modelo continua vigente como
guia para la formulacion estratégica comerciales, ya que facilita los procesos de decisiones
sobre el producto, condiciones de venta y acciones de promocion diferenciado con las

caracteristicas del mercado internacional que la organizacion decide dirigirse.

Por su parte autores como Kotler y Armstrong (2013) sefalan al “marketing es la
gestion de relaciones redituables con los clientes” (p.5), ya que su fin es alcanzar un doble

objetivo, que es el de atraer nuevo clientes y conservarlos mediante procesos de satisfaccion,
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asi pues en el contexto de la empresas exportadoras de productos hidrobioldgicos, es
importante tener en cuenta que la generacion de las relaciones con los clientes, ya que al operar
con una cartera compuesta 100% por clientes extranjeros, es imperativo desarrollar estrategias
de marketing adecuados a las marcadas diferencias culturales entre los mismo.

Segiin Rahchamani et al. (2019), manifiesta que el marketing y la Inteligencia
Comercial son muy importantes para la generacion de ventajas competitivas, pero que ain debe
trabajarse para conceptualizar cuanto es la informacidon necesaria para lograr alcanzar esas
ventajas, y en un entorno empresarial tan versatil, es ideal el desarrollo un sistema préctico de
marketing inteligente y de Inteligencia Comercial para el uso de todos los actores involucrados
en las areas comerciales (pp. 54-55).

Por su parte, Zomeno y Blay (2021, citado en Gonzélez et al., 2024, p.212) pone de
manifiesto que, la Inteligencia Comercial servira para el descubrimiento e identificacion de las
necesidades de los clientes, sus intereses y competidores emergentes, todo esto para la
adaptacion de los productos y sostenimiento de las ventas.

Asimismo, Vallet-Bellmunt et al. (2015) consideran al Marketing como sistema clave
que la empresa necesita para alcanzar objetivos que los identifica a través de las necesidades
de los clientes y de los mercados mas atractivos, por lo cual la oferta debe de adaptarse y
diferenciarse de la competencia (p. 21).

Es significativo expresar el poder del marketing dentro de las organizaciones y que aiin
en la actualidad se mantiene como un pilar importante en el panorama empresarial, ya que,
mediante estrategias y planificacion, este puede obtener diversos resultados positivos, como
por ejemplo, mediante la identificaciéon de los atributos de tu producto, la obtencion un
feedback del cliente, la participacion en foros de exposicion para que nuevos mercados te

conozcan y la diversificacion de medios de distribucion del producto o servicio.
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- El marketing mix 4P’s en la gestion exportadora

Izquierdo et al. (2020) considera al Marketing una herramienta importante para el
proceso de comercializacion de productos cuyo objetivo es el posicionamiento, esto mediante
la realizacion de estudios de las necesidades de los clientes y obteniendo de ventajas
competitivas.

Se preguntaron Kurniawan et al. (2014) como la inteligencia comercial podria ayudar
al Marketing mix, por lo que vieron desde el punto de vista que este podria utilizarse para
analizar al cliente, canales de distribucion, y demds que podria representar potenciales ventajas
para cada uno, asimismo su articulo, los autores mencionan que, en un mundo tan globalizado
y complejo, los marketeros deben tener habilidades para anticiparse y adaptarse a los cambios.
(p.240).

Asimismo, el marketing mix se puede definir como un conjunto de herramientas que
las empresas utilizan para alcanzar sus objetivos, adquiriendo beneficios por el incremento de
volumenes de ventas de sus productos. (Kurniawan et al., 2014, p.241). En efecto, el marketing
se ha transformado en un desarrollo de toma de decisiones para las ejecuciones estratégicas
orientadas a las operaciones en mercados con diferencias culturales, por lo que es sustancial
dar un mayor enfoque a elementos internos y externos para la proyeccion de introducir
productos en nuevos mercados (Redondo et al, 2019 citados en Mamani et al., 2024, p.2).
Tabla 2

Marketing Mix 4 P’s segtn autores

Definiciones/ autores

(Kotler et al., (Lerma & Marquez, 2010) (Campines,
Marketing Mix 2013) 2024)
Producto Conjunto de Bien o servicio que se comercializa Elemento
bienes y servicio en mercados extranjeros, el que debe importante  ya
que se brinda a ser evaluado previamente que consiste en
los mercados estandarizando el producto para el el bien o servicio
objetivos, mercado meta (p.16). disefiado para ser
caracterizado por brindado a los

su variedad, clientes
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diseno, marca, mediante el

etc. (pp.52-53). analisis previo de
las necesidades
(p.1327).

Precio Importe Elemento cuantificable definido por Valor monetario
monetario el cual su valor monetario, el cual debe ser otorgado al
los clientes ajustado para cubrir los gastos, producto
pagan para costos y margen de utilidad, que mediante la
adquirir el finalmente este precio de revision de la
producto (p.53). exportaciéon sera acordado entre rentabilidad

exportador e importador (p.18). (p.1328).

Promocion Conjunto de Grupo de actividades desarrolladas Elemento
acciones el cual  para incentivar las acciones de importante el
mediante compra de los compradores finales cual, mediante
procesos de (p.18). procesos
comunicacion se estratégicos, la
detalla las organizacion
caracteristicas puede
del producto incrementar su
para inducir al participacion y
cliente en su su interés en los
compra (p.53). grupos de

clientes
(p.1332).

Plaza Acciones que Vista desde lo econdmico como un Estrategias de
realiza la lugar donde coinciden la oferta y distribucion
organizacion demanda; vista desde lo comercial, donde la
para que el grupos conformados por clientes, organizacion
producto se consumidores y/o usuarios (pp.16- hace llegar sus
encuentre 17). productos
disponible para eficazmente para
el cliente final, que el
este comprende consumidor las
los canales de compre
distribucion, (p-1330).
logistica, etc.

(p.53).

b) Investigacion de Mercados

El modelo de orientacion de mercado (MO)

Modelo propuesto por Kohli y Jaworsky (1990) coloca a la generacion de informacion

como pilar fundamental en la organizacion mediante la comunicacion entre departamentos y

que estas deben estar alineadas a las necesidades actuales y futuras de los clientes.

Para esto Kohli y Jaworsky (1990) orientaron su modelo a tres principales dimensiones:
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e (Generacion de inteligencia de mercado: implica recopilacion de informacion de
clientes, tendencias, mediante métodos formales como reuniones con los
clientes, estudios de mercados, etc.

e Diseminacion de inteligencia: es importante la difusion eficaz de la informacion
relevante entre los departamentos para construir una comunicacion efectiva.

e C(apacidad de respuesta: responder con los resultados obtenidos de la
inteligencia de mercado, y tomar acciones coordinadas para la seleccion de
mercado, disefio de ofertas que satisfagan las necesidades de los clientes.

Por su parte autores como Malhotra (2008) sefiala a la investigacion de mercados como
el proceso que acerca al consumidor con el exportador a través la informacion, su contribucion
de la investigacion de mercados consiste en dar una perspectiva real, ya que se trata de un
proceso metddico, que involucra una planeacion anticipada, y asi mismo debe perseguir un
objetivo de estar libre de sesgos del investigador (p.8).

Para Benassini (2009) La investigacion de mercados, se define por las acciones donde
se agrupa y analiza hechos para identificar dificultades y/o oportunidades para la comprension
del entorno empresarial que los altos directivos deberan de conocer en el desempefio de su
gestion del marketing y toma de decisiones. (p.6).

Para Soledispa-Rodriguez, Moran-Chilan, y Pefia-Ponce (2021) la investigacion de
mercados ha sido directamente influenciada por los procesos de globalizacion, la competencia
y la concentracion empresarial, impulsdndola a que esta actividad se halla incrementado como
herramienta en la toma de decisiones de las organizaciones, sobre todo en mercados muy
competitivos (p.80).

- La investigacion de mercados en la gestion exportadora

De modo que, el proceso de recopilacion, analisis de los resultados y trasmision de la

informacion que demanda una investigacion de mercados debe ser sistematica, planificada y
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sobre todo objetiva, ya que el proposito que se busca es la mejora de la toma de decisiones
Malhotra (2008, pp. 7-8).

El desarrollo de la investigacion de mercados en el contexto exportador, debe ser
monitoreada el gerente de la empresa, ya el realizar los pronosticos de futuras tendencias de la
demanda, implica el manejo de informacion confiable. En el campo de las exportaciones, las
fuentes primarias juegan un papel fundamental, debido a en los procesos de planificacion de
lanzamiento, adaptacion de un nuevo producto, y segmentacion de mercado, se requiere el
conocer a tu consumidor y clientes para tomar las decisiones de marketing que mas se ajusten
a los objetivos planteados. Asi pues, la esencia de la investigacion de mercados, cuando esta
debidamente planteada, construida y aplicada debe enfocarse en hallar resultados que
favorezcan el mejoramiento de la toma de decisiones maximizando los beneficios de la
empresa.

¢) Soluciones Analiticas

Teoria de las capacidades dinamicas

La teoria de las capacidades dinamicas introducida por Teece, Pisano y Shuen en
1997 postulo la figura de la habilidad organizacional de integrar, construir y reconfigurar las
competencias tanto internas como externas de realidades, como la empresarial, que pasan por

constantes cambios en sus entornos. Rueda et al. (2022).

La dimension soluciones analiticas se integrd a la variable inteligencia comercial para
contribuir como un sistema orientado a integrar los sistemas de almacenamiento, datos e
informacion utiles para la gestion exportadora de la empresa. Esta dimension integra
herramientas del business intelligence como herramientas gestoras de informacion tanto como
de uso publico como privado, el cual mediante ellos permite procesar informacion del entorno
necesaria para el apoyo de la toma de decisiones en los puntos criticos que la gerencia se

enfrenta.
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Medina (2012) el factor informacion dentro de las operaciones de comercio exterior de
la empresa se considera fundamental para la toma de decisiones, indiferentemente sea su
volumen de ventas y sector, la empresa moderna demanda adquirir soluciones que permitan
facilitar el alcance de ventaja competitiva.

Para Rosero et al., (2016) los cambios hacia el uso de nuevas tecnologias para el apoyo
de estrategias para el ingreso hacia nuevos mercados de las empresas exportadoras, se ha
incrementado exponencialmente, dando lugar que los ejecutivos de las areas comerciales
busquen apoyo para el proceso de su toma de decisiones, la exportacion de productos
hidrobioldgico conlleva una serie de riesgos, desde la produccion hasta su comercializacion
final. Por lo que es necesario el uso de métodos de analisis de datos que puedan aumentar la
eficacia a las estrategias de venta para alcanzar los objetivos de venta.

Para la adopcion de procesos adecuados en la empresa, es necesario incorporar
herramientas con soporte tecnoldgico e informativo, ya que estas facilitan la adquisicion de
ventajas competitivas y a su vez fortalece las capacidades para la creacion de modelos de
gestion solidos (Meidan et al, 2017, citados en Baron et al., 2021).

Por su parte, Cao et al. (2019) destaca que la perspectiva de las capacidades dindmicas
en la organizacion, permite comprender como las organizaciones pueden alcanzar ventajas
competitivas sostenibles mediante el uso de sistemas de herramientas analiticas, lo cual
incentiva a las empresas a la adopcion de tecnologias como estas herramientas que refuerza el
rol de la alta direccién y que a su vez contribuye con el desarrollo de condiciones y habilidades
del personal, lo cual fortalece la capacidad organizacional para adaptarse a entornos

competitivos.
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- Soluciones analiticas en la gestion exportadora

De acuerdo con Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2013) sobre herramientas
de inteligencia comercial, lo conceptualizan como plataformas digitales de apoyo para la
exploracion de las variables que intervienen en el comercio internacional como lo son
productos, mercados y empresas.

Como indica Mesaros (2016, citado en Mora, 2018) una gama de aplicaciones donde
se reunen una diversidad de informacion donde los gestores de los procesos del comercio
internacional pueden recopilar data para el analisis de los mercados objetivos, competidores,
precios etc., el cual les servird como apoyo a los procesos de toma de decisiones.

Para Ospina et al. (2020) las herramientas de recopilacion de datos se identifican por
ser un conjunto de motores de busqueda, que posterior a un proceso de compilacion, se procede
a un analisis de la informacion con el fin de ser utilizado en la planificacion estratégica.
(pp.614-615).

Entre las principales fuentes de recopilacion de informacion en el comercio exterior, se
encuentra los de acceso libre y acceso pago. Segun el tipo de informacion, el gerente comercial
y su equipo se encargaran de utilizar esos motores de busquedas, extraer los datos, procesar la
informacion y analizarla para las decisiones estratégicas dentro de la gestion exportadora, entre
las principales destacan:

Tabla 3

Herramientas Estadisticas de Inteligencia Comercial

ACCESO LINK WEB
LIBRE
TRADEMAP  https://www.trademap.org/Index.aspx? Aspx AutoDetectCookieSupport=1
SUNAT- https://www.sunat.gob.pe/operatividadaduanera/
ADUANAS
SUBPARTIDAS http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancelSO1Alias

NACIONALES




CEPALSTATS https://statistics.cepal.org/portal/cepalstat/index.html?lang=es

ITC https://www.intracen.org/
FMI
ACCESO LINK WEB
PAGO
VERITRADE https://www.veritradecorp.com/es/
Tabla 4

Informacion, estudios de mercados, compradores, base de datos

ACCESO LIBRE LINK WEB
ACUERDOS https://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/
COMERCIALES
Observatorio de https://oec.world/es
Complejidad Econdmica
(OEC)
FAOSTAT (FAO) https://www.fao.org/faostat/en/#home
Standards Map https://standardsmap.org/es/home
EXPORTEMOS.PE https://exportemos.pe/
World Integrated Trade https://wits.worldbank.org/
Solution (WITS)

Google Market Finder https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/es 419

Trade Data Monitor (TDM) https://tradedatamonitor.com/
UN Comtrade https://comtradeplus.un.org/
CEPII BACI https://www.cepii.fr/
Mordor Intelligence https://www.mordorintelligence.com/
DataGob (Peru) https://www.datosabiertos.gob.pe/
THE WORLD FACTBOOK https://www.cia.gov/the-world-factbook/
SINTAD https://www.sintad.pe/consultas
ACCESO DE PAGO LINK WEB
PANIJIVA https://es.panjiva.com/
Bloomberg Terminal https://www.bloomberg.com/professional
S&P Capital 1Q https://www.capitaliq.com/CIQDotNet/Login-
okta.aspx

TRIDGE https://www.tridge.com/
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DUNS (HOOVERS) https://www.dnb.com/en-us/

d) Toma de Decisiones

Teoria de la racionalidad limitada de Herbert Simon

El enfoque de la racionalidad propuesto por Herbert Simon en 1955, planteada en la
presente investigacion por su relevancia con la dimension toma de decisiones, se sustenta que
segun Simon reconoce que los decisores operan bajo restricciones cognitivas, incertidumbre y
limitaciones de informacion, por lo que, en contextos reales, los directivos aspiran a ser
racionales, pero solo pueden hacerlo dentro de sus capacidades mentales con el tiempo e
informacion disponible. En consecuencia, las decisiones en las organizaciones no buscan
perfeccion absoluta sino satisfactorias en base a la mejor informaciéon disponible. Barros (
2010)

En el ambito de las empresas exportadoras, muchas veces la racionalidad limitada se
torna relevante por la alta complejidad e incertidumbre en los entornos del comercio
internacional, los riesgos politicos, la volatibilidad del tipo de cambio, surgimiento de nuevas
regulaciones sanitarias, dificulta la obtencion de informacion sobre los mercados objetivos, en
estos escenarios los decisores eventualmente aspiran a decisiones optimas, en su lugar proceden
con la adopcion decisiones dentro de sus limites cognitivos.

Por su parte autores como Rodriguez-Cruz y Pinto (2018) afirma que la toma de
decisiones estratégicas se considera como un proceso que la alta direccion bajo un analisis y
decision dispone de un camino y ejecuta la accion para hacer frente a un problema. (p.53. Se
explica entonces a la toma de decisiones como la eleccion de multiples opciones donde el
individuo aplica la racionalidad durante diferentes aspectos de su vida diaria o profesional
(Vercellis, 2009, como se cita en Vanegas -Lago & Guerra -Cantero, 2013, p.27).

Para Huber (2012, citado en Tang-Tong, 2015) sefiala que existen tres motivos que

explican el interés por optimizar la toma de decisiones en la gerencia: primero, los gerentes son
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evaluados en funcidn a su nivel de éxito de las decisiones; segundo, el nivel de influencia de
estas decisiones en los resultados de la organizacidn; tercero, el gerente planifica su tiempo
para tomar decisiones y supervisar su implementacion.

Para Castro (2013) uno de los puntos fundamentales en el manejo de informacion, es
su correcto proceso para el analisis y sobre todo aplicacion en situaciones criticas como lo es
la toma de decisiones para los altos directivos. Para escoger una mejor alternativa entre varias
opciones, es indispensable contar con la informacion necesaria, y considerar la posibilidad de
que la opcion elegida no sea la Optima, lo cual podria afectar en el cumplimiento de los
objetivos establecidos (p.89).

Entre las principales caracteristicas de la inteligencia comercial, es la veracidad de la
informacion y capacidad de innovacidn, que otorgan a la empresa un importante apoyo para el
proceso de toma de decisiones. (Valarezo—AVila, Cérdova-Aponte, & Serrano-Orellana, 2021,
p-309).

- Estructura del proceso de toma de decisiones:

La organizacidn es un recurso vital para la ejecucion de las decisiones, ya que al ser un
proceso racional debe alcanzar el objetivo de adecuar una busqueda de informacion, (Vanegas-
Lago & Guerra-Cantero, 2013, p.28).

Asi pues, para (Bezerra, Cberruault, Fourcade y Veron,1996, citados en Vanegas- Lago
& Guerra-Cantero, 2013) disefan que el proceso de toma decisiones se compone de seis pasos:
1) percepcion, 2) representacion, 3) tratamiento de los datos, 4) resolucion de problemas, 5)
eleccion de la solucion y 6) la toma de decisiones.

Por su parte (Vercellis, citado en Vanegas-Lago & Guerra-Cantero, 2013, p.28)
estructura al proceso de toma de decisiones en 5 fases, que son 1) la inteligencia, 2) Disefio, 3)

Opcidn, 4) Implementacion, 5) Control
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Es importante destacar que, si bien existen diversos autores que han propuesto diversas
fases de este proceso, no obstante, la mayoria coincide que es necesario la identificacion de los
problemas analizar y ejecutar las decisiones. Es por esto, que las herramientas de inteligencia
comercial, han tomado importancia, ya que esta permite la recopilacion considerable de
informacion para su posterior analisis y utilizacion efectiva en la toma de decisiones (Vanegas-
Lago & Guerra-Cantero, 2013, p.28-29).

- La toma de decisiones en la gestion exportadora

Durante el proceso de crecimiento de las empresas, estas evolucionan y se convierten
en entidades mas complejas, en virtud a esto se espera que los gerentes tengan capacidad de
respuesta y manejar alternativas de respuestas ante la incertidumbre (Nutt y Wilson, 2010,
citado en Tang-Tong, 2015).

Garcia-Jiménez et al. (2021) en la gestion, el proceso de toma de decisiones considera
cuatro funciones administrativas como la planificacion, organizacion, direccion y control, y el
gestor responsable cumple la funcion de tomador de decisiones. (p. 135)

En resumen, en un entorno caracterizado por la incertidumbre propia de la gestion
exportadora, la calidad de informacion y la adopcion de herramientas de inteligencia comercial
permiten al tomador de decisiones desarrollar habilidades de razonamiento enfocado en la
generacion de conocimiento y aprendizaje continuo.

2.2.2. Fundamentacion teorica de la variable Gestion exportadora

Gestion exportadora

- Teoria del Comercio Internacional de Heckscher-Ohlin

Teorema desarrollado por Elie Heckscher (1919) propone a la idea inicial de la dotacion

de factores productivos, y posteriormente Bertil Ohlin (1933) alumno de Heckcher, desarrolla

el teorema H-O sostiene que el libre comercio y la flexibilidad en el tipo de cambio son clave
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para alcanzar un equilibrio comercial en la produccion y el consumo de una economia (Ruiz
2020).

Segin Castillo et al (2018) la teoria sostiene que el comercio internacional se
desenvuelve sobre las diferencias en la dotacion de recursos de las diversas economias, es
decir que aquel pais con abundancia de recursos se otorga una ventaja comparativa en los
mercados internacionales, en efecto en el mundo moderno donde la liberacion del comercio ha
permitido el impulso del intercambio de bienes, servicios y tecnologias entre paises , convirtio

a la economia de estos en un elemento necesario para el desarrollo interno de cada uno de ellos

En definitiva, el modelo de Heckscher-Ohlin (H-O) las economias con ventajas
comparativas tienden a exportar bienes cuya produccion utiliza de manera intensiva los factores
con una marcada diferencia en la abundancia de recursos, pero que en la actualidad no es el
factor unico de importancia, los avances tecnologicos, toman ahora mayor relevancia en los
ambitos del comercio internacional. (Lu, 2024)

- Gestion exportadora

Para Olave (2005) sefiala que la gestion exportadora como un proceso de administrar
todos los recursos de la empresa con el fin de adentrarse a los mercados internacionales mas
rentables, teniendo en cuenta las caracteristicas propias de la gestion que debe gestionar como
marketing internacional, investigacion de mercados, aspectos tributarios y aduaneros (p.144).

Segun Marcela et al. (2013) menciona que las exportaciones se consideran un proceso
de intervencion comercial en los mercados internacionales, a través de una inversion inicial de
recursos necesarias para las actividades de las empresas (p.40).

Para Lerma y Marquez (2010) considera a las exportaciones como una actividad que
cumple un rol esencial dentro de los negocios internacionales, ya que implica procesos de

compra y venta de productos o servicios mas alla de las fronteras de las que pertenecen los
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operadores de comercio exterior, y asimismo las importaciones forma parte también del
conjunto de actividades del comercio internacional , que como las exportaciones, la
participacion en ellas, representa oportunidades de negocio y desafios que debe asumir de
forma estrategia en un mundo globalizado (p.539).

Inchaustegui (2017) sefiala que exportaciones se consideran como un intercambio legal
de bienes y/o servicios entre territorios aduaneros, que involucra cualquier tipo de productos el
cual debe ser movilizados fuera de las fronteras de un pais o una unién econémica. (p.47).

Para Koontz y Weihrich (2013 citado en Olortegui, 2020) se define como un proceso
donde se realizan intercambios de productos, servicios, e inclusive desarrollos tecnoldgicos,
esto a través de del movimiento de los mismos hacia las fronteras de ambas partes, el cual
mediante la compra y venta regular entre las partes cumplen el objetivo de captar clientes de
economias externas (p.21).

Asimismo, para Valero et al. (2016) las exportaciones se entienden como la capacidad
de produccion que tiene una economia que busca traspasar fronteras para lograr sus objetivos
empresariales para lograr satisfacer las necesidades de un mercado extranjero (p.128)

En el entorno empresarial globalizado, sefiala Ahumada y Perusquia, (2016) se exige
cada vez mas el reconocimiento e integracion de los activos intangibles, como el conocimiento
empresarial, los cuales se consideran fundamentales para la creacion de estrategias orientadas
a la mejora de la empresa. Asi pues, este conocimiento y su gestion, se transforma en pieza
clave para el desarrollo de innovacion que preparara a la organizacion a afrontar el entorno
empresarial global. (p.127).

Por lo tanto, las exportaciones comprenden una serie actividades que debe desarrollarse
meticulosamente por el gerente general y su equipo comercial. Esto implica analizar y
considerar los elementos tanto internos como externos de la empresa, como, por ejemplo, la

capacidad exportadora, el calculo de precios, los conocimientos de regimenes aduaneros, la



38

seleccion los canales de distribucion, gestion de riesgos, entre otros. Estos elementos forman
parte de una planificacion y una gestion de toma de decisiones respaldada con informacién
recopilada mediante herramientas de inteligencia comercial, que lograran el cumplimiento de
los objetivos econdmicos y comerciales de la organizacion, alcanzando la y diversificacion de
nuevos mercados.
- Beneficios de la exportacion
Por lo tanto, dado que la exportacidon constituye una actividad comercial importante
dentro del pais, esta genera beneficios y efectos macroecondmicos relevantes, ya que de
acuerdo con el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (s. f.) los mayores beneficios que
logra la actividad exportadora son: la obtencion de divisas y la generacion y sostenibilidad de
empleos para mas peruanos.
Segun Risco y Ayllon (2022) los principales beneficios son:
e Aumentar ventas: aumento de mercados nuevos donde el producto sea
novedoso
e Aumentar ganancias: mejorar la oferta de precios y volimenes de oferta
e Reducir la vulnerabilidad: reducir enfocarse en exportar a un solo destino
e (Conocimiento y experiencia: aprender del entorno del mercado
e Competitividad global: la competitividad aprendida a través de la experiencia
de los anos en el mercado
e Competitividad domestica: la experiencia adquiera en los mercados
extranjeros, ayudara a enfrentar a la competencia directa nacional.
2.2.2.1. Bases teoricas de las dimensiones Gestion Exportadora
a) Performance Exportadora

La teoria de los recursos y capacidades
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La teoria de vista basada en recursos (Resource-Based View, RVB), teoria introducida
en los afios 80’s por Birger Wernerfelt y finalmente consolidada por Jay Barney en 1991, es un
enfoque que explica la generacion de ventajas competitivas sostenible a través de activos
tangibles e intangibles que posee la empresa. Esta teoria establece que mientras exista
heterogeneidad de recursos entre las empresas competidoras y la organizacion tenga capacidad
de aprovecharlas efectivamente, estas marcaran diferencia estratégica frente a la competencia.
Fong et al. (2007).

Asimismo, para otros autores, como Valarezo-Avila et al. (2021)sefialan al
performance exportador como los logros derivados de la gestion administrativa, que, mediante
el trabajo en conjunto, se alcanza los objetivos de satisfaccion de la alta gerencia.

Losada Pérez et al. (2006,) sefiala como la performance exportadora o desempefio
exportador al resultado positivo de las actividades que estan relacionadas al comercio
internacional, el cual genera este un beneficio para la empresa, ya que a base de planificacion
y desarrollo de estrategias de marketing se logra alcanzar los objetivos de la organizacion.
(p-86)

Segiin Horta (2015) sobre la performance exportadora o desempeio exportador,
menciona que una idea aproximada a este concepto, se trata de la exploracion de aspectos
relacionados con la productividad de las exportaciones (p.140).

Para Lucho et al. (2023) las capacidades del desempefio exportador se pueden medir
para hallar el correcto uso de los recursos de forma efectiva (p.4).

Dentro de las competencias para el uso de datos, para Mora (2018), lo necesario es
contar con personas que la administren, procesar la informacion y convertirla en conocimiento
requiere habilidades para ello, es por eso la importancia adecuar los recursos con las

capacidades.
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Segiin Melgarejo y Simon-Elorz (2019) el proposito de las empresas que tienen en
comun, independientemente del tamafio de las mismas, es la mejora de sus beneficios, pero
surge en el panorama empresarial una diferencia, que las empresas pequefas buscan ademas el
aseguramiento de la estabilidad empresarial.

b) Facilitacion del Comercio

En esta investigacion, la dimension facilitacion del comercio se fundamenta
principalmente en el enfoque de Wilson et al. (2003) que concibe a la facilitacion del comercio
como las practicas que ayudan a impulsar la fluidez de los procesos del comercio internacional,
como la simplificacién de los procesos logisticos a través del comercio transfronterizo, que
mediante la incorporacion de informacidén y su consolidacion de la transparencia en los
entornos aduaneros y asi como la estandarizaciéon y armonizacion de las regulaciones
nacionales e internacionales.

Para Mufioz (2019) en la segunda mitad del siglo XX mediante el Acuerdo General
sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT en inglés), la Organizacion Mundial del
Comercio (s.f.) y entre otras organizaciones, iniciaron el proceso del fenomenos de la
liberacion comercial mediante la agilizacion de tramites de ingreso y salida de bienes entre
economias, el cual a través de los afios se conocié como “Facilitacion del comercio”, estas
medidas buscan el incremento de intercambio de bienes con el apoyo de los gobiernos en la
reduccion de las trabas burocraticas.

Entonces, seglin la Comision Econdémica para América Latina y el Caribe (s. f.), la
facilitacion del comercio consiste en simplificar y estandarizar flujos de informacion en
relacion con los procesos de importacion y exportacion, y el cual tiene como finalidad
impulsar el desarrollo econdmico e integracion regional.

En el &mbito exportador, la dimension facilitacion del comercio, tal como se enmarca

del Acuerdo de Facilitacion del comercio de la Organizacion mundial del comercio, adopta un
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enfoque de aprovechamiento integral de los beneficios de dicho acuerdo. Este enfoque permite
interpretar las estructuras de costos, plataformas digitales -VUCE, procesos y regulaciones
(armonizacion de estandares sanitarios) que son parte en los procesos de exportacion, y como
esta recibe un apoyo significativo en los procesos de comercio exterior en la organizacién y a
su vez sirve de apoyo para el mejoramiento de la performance exportadora.
- Acuerdo de facilitacion del comercio

Segtn el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f.), el Acuerdo de facilitacion
del comercio (AFC), ofrece grandes posibilidades para el intercambio de bienes entre las
economias, mediante la reduccién de costos relacionados con el comercio internacional,
asimismo el impacto del éxito del acuerdo en cada pais dependerd de su nivel de desarrollo y
cuanto este le tomara la adecuada implementacion.

El AFC se caracteriza por veinticuatro articulos distribuidos en tres secciones:

La seccion I: dispone de medidas relacionadas con operaciones de agilizaciones
aduaneras, como el levante y el despacho de mercancias.

La secciodn II: dispone de condiciones diferenciadas a los paises en desarrollo y menos
desarrollados, para que estos dispongan su voluntad de implementar las medidas obligatorias.

La seccion III: dispone que la comision permanente de facilitacion del comercio en la
OMC, exige que los miembros reunan comisiones internas para facilitar las coordinaciones y
velar por el cumplimiento de las disposiciones del acuerdo.

- Barreras comerciales
Barreras arancelarias

De acuerdo con Morgan y Katsikeas (1997, citado en Marcela et al., 2013, p.41) son

conocidas por representar como una figura de limitacién para los ambitos operativos,

estructurales, que obstaculizan a las empresas exportadoras los planes de expansion comercial.
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Barreas no arancelarias

Para Boza y Fernandez (2014 citados en Baena, 2018, p.547) las barreras no
arancelarias se definen como las acciones distintas al arancel, como por ejemplos requisitos
sanitarios y fitosanitarios, obligaciones técnicas que puedan afectar al flujo normal de
importaciones.

- Requisitos técnicos de los productos hidrobioldégicos

Estados Unidos

En efecto las exportaciones de productos hidrobioldgicos estdn sometidos a diversos
requisitos técnicos en los mercados destinos, un ejemplo de ello es el mercado americano, para
poder exportar alimentos y sobre todo productos pesqueros, se debe estar registrado
obligatoriamente en la Food and Drug Administration -FDA, que demanda que la planta
productora debe estar registrada, se debe contar con un agente en Estados Unidos, normas
HACCP, y estar sometido a visitas inopinadas de agentes del FDA.

China

De la misma forma, la Republica Popular de China, demanda una serie de requisitos
técnicos a los paises que deseen exportar a su pais, bajo el decreto 248 de la Administracion
General de Aduanas de China -GACC, exige a las empresas exportadoras, registrarse en su
sistema bajo el apoyo de la Autoridad Nacional de Sanidad e inocuidad en Pesca y Acuicultura
(SANIPES) (Plataforma Digital Unica del Estado Peruano, s. f.), se debe cumplir con los
controles de calidad y trazabilidad de los productos, el etiquetado en chino mandarin, y con la
emision del certificado sanitario respaldado por la autoridad sanitaria del pais de origen.

- Incoterms

Segun Jiménez (2021) los incoterms se definen como instrumentos en los negocios

internacionales, fue creada fue la Camara de Comercio Internacional- ICC, el cual es de

aceptacion en los contratos de compra y venta.
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Estos clarifican las obligaciones, costes y riesgos entre las partes, asi como los demas

procesos documentarios (Calderon, 2018 citado en Jiménez, 2021, p.55)
- Acuerdos comerciales

De acuerdo con la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion
Tributaria -SUNAT (s.f.) el objetivo de los acuerdos o tratados comerciales es la liberacion de
los obstaculos comerciales entre los paises miembros, donde el vinculo es de cumplimiento
imperativo.

Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f.) Los principales acuerdos
que el Peru tiene suscrito:

- Acuerdo de Libre Comercio entre Perti - Comunidad Andina

- Acuerdo de Complementacion Econdémica entre Pert y los Estados Parte del
MERCOSUR

- Acuerdo de Promocion Comercial PERU-EE.UU

- Acuerdo de Asociacion Econdmica entre el Pert y Japon

- Acuerdo de Libre Comercio entre el Peru y Corea

- Tratado de Libre Comercio Alianza del Pacifico — Singapur

- Acuerdo Comercial entre Pert y la Union Europea

¢) Logistica internacional

Supply chain management (SCM)

La dimension logistica internacional se fundamenta en el enfoque Supply chain
managent debido a que es un elemento determinativo para la competitividad empresarial, ya
que este se entiende como la coordinacion estratégica y sistematica de los flujos, que a su vez
abarca plazos de entrega y satisfaccion del cliente, es asi que segun Christopher (1992) sefiala

que la cadena de suministros se concibe como la gestion eficaz de las relaciones ascendentes y
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descendentes con el cliente y proveedores con el objetivo de construir valor al cliente mediante
el logro de un menor coste para la cadena logistica.

Para Ballou (2004) La creacion de valor en la cadena logistica para el cliente se aprecia
en procesos eficaces, donde este pueda utilizarlos en los tiempos y lugares oportunos. Ahora
bien, el valor no solamente reside en el producto, sino la capacidad de organizacidén para
gestionar cada uno de los flujos de forma parte la cadena, bajo el eje de la logistica la cadena
de suministros adecuadamente organizada incrementa a su vez la capacidad de respuesta y
competitividad organizacional. (p.13)

Segun Munoz-Herndndez et al. (2016) menciona que logistica internacional, la empresa
realiza las coordinaciones directamente con los operadores de comercio exterior que estan
involucrados dentro del proceso de exportacion, ya que la logistica conlleva una serie de
procesos que debe controlada desde el inicio hasta el fin, aplicando el uso de herramientas de
inteligencia comercial para el correcto seguimiento de las actividades propias de la cadena de
suministros.

Seglin Martinez (2025) la logistica internacional cumple un rol fundamental, ya que es
una actividad que mediante una gestion eficiente se encarga de enviar bienes, servicios e
informacion a través del flujo entre fronteras perfeccionando los procesos de transporte e
inventarios, logrando la facilitacion de la internacionalizacion de las empresas y asi como la
reduccion de los costos y satisfaccion de los clientes (p.3).

Por su parte autores como Montanez, et al. (2016) sefalan a la logistica como un
conjunto de actividades esenciales para la entrega de mercancias hasta su usuario final, estas
actividades deben alinearse a procesos de calidad para garantizar su entrega de manera efectiva
desde inicio a fin.

Desde la perspectiva de la gestion exportadora, la logistica internacional juega un papel

importante en proceso comercial de la organizacion, ya que contempla los medios de
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transporte, tiempos de transito y demas coordinaciones aduanera, costos, puntos criticos a tener
en cuenta para los objetivos de lograr la satisfaccion de los clientes, sino también cumplir con
los estandares organizacionales para mejorar competitividad que mediante una adecuada
gestion eficiente de la cadena de suministros fortalecera el desempeiio exportador en los
entornos competitivos del comercio internacional.

- Costos en la logistica internacional

La empresa Mega Pesca S.A. durante sus procesos de negociacion, considera
cuidosamente la informacion relacionada con sus costos logisticos de exportacion de sus
productos, incluyendo sus costos de transporte terrestre, aéreo y medio maritimo, ya que estos
costos representan un indicador para medir la eficiencia de cada uno de ellos, y si ha tenido un
alcance positivo en su utilizacion en la generacion del beneficio de la empresa.

Es asi que los costos logisticos se definen por el conjunto gastos derivados del proceso
de organizacion, cumplimiento y vigilancia hasta el final de la entrega del bien, que comprende
desde su inicio hasta el fin y que incluye los costos por embalaje, almacenado, trdmite aduanero
etc. (Yusup, 2022, citado en Zavaleta-Polo et al., 2025).

En la gestion de exportaciones, ademas de las regulaciones que involucran a los
mercados de destino, es esencial manejar una adecuada gestion de costos de la logistica
internacional, ya que también es estos impactan en los margenes de rentabilidad de la empresa.
Por ello, la eleccion de un transporte apto y una gestion de costos logisticos, permitird una
reduccion de riesgos asociados en la entrega de las mercancias.

- Uso de tecnologias en la logistica internacional

Las tecnologias de seguimiento para los embarques permiten el control mas efectivo
para la seguridad del comprador y el vendedor. Segun con (Derakhshan, 2024, citado en
Zavaleta-Polo et al., 2025) el establecimiento de herramientas tecnologicas mejora la eficiencia

en vigilancia en tiempos real, y que esta también permite mejorar la trazabilidad y reducir
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perdidas acaecidas por dificultades operacionales (Ortiz & Rivera, 2023 citado en Zavaleta-
Polo et al., 2025). Como parte de la gestion exportadora la empresa Mega Pesca S.A. mantiene
procesos de seguimiento en sus exportaciones, empleando herramientas para la trazabilidad
desde el despacho hasta la entrega final de la mercancia.

d) Negociacion internacional

Teoria de juegos

La teoria de juegos formalizada inicialmente como “El comportamiento de la teoria de
juegos” por John von Neumann y Oskar Morgenstern en su libro publicado en el afio 1944, y
luego ampliada significativamente por John Nash en 1950, contribucién el cual le valid el
Nobel de economia, propuso en este andlisis “equilibrio de Nash” donde un juego con nimero
finito de participantes que actian de forma no cooperativa , toman decisiones, el equilibrio se
alcanza cuando cada uno de ellos observa las estrategias de los demds, y asumen que
mantendrdn sus decisiones, porque ninguno tiene incentivo o no tiene mayor beneficio de
cambiar su propia decision.

Asimismo, para otros autores como Sierralta (2013) sefiala a la negociacion
internacional, primero se debe destacar que la negociacion se establece como una necesidad de
comunicarse, de entenderse entre naciones para una mejor convivencia.

Las negociaciones internacionales es un factor preciso para el comportamiento de la
economia global, debido al flujo empresarial de las empresas exportadoras e importadoras
(Daniels, Radebaug & Sullivan, 2004 citados en Cano & Baena, 2015).

En otras palabras, podemos definir a la negociacion internacional como: “Proceso en el
cual dos 0 mas participantes intentan obtener una decision conjunta en materias de comun
interés, en situaciones donde ellos estan en actual o potencial desacuerdo o conflicto” (Gifford,

1989, citado en Sierralta, 2013, p.31).
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Para Cubillo y Saorin, (2008) la negociacion responde a un proceso de toma decisiones
de forma individual y colectivas, donde las partes intervinientes expresan intereses en comun
y en conflicto para convertirlo en valor (p.36).

- Etapas de la negociacion

Segtn Cano y Baena (2015) las etapas de negociacion son:

Preparacion: se inicia identificando las necesidades y requerimientos de compra y/o
venta, se prepara o amplia la informacion, se hace la busqueda de informacion de la contraparte,
se utiliza tecnologias de almacenamiento de informacién

Didlogo: se inicia con el contacto directo de la contraparte para recopilar informacion,
se exponen las ofertas y demandas, se procede con el intercambio de documentos, cotizaciones
y sus traducciones, en caso de haber capacidad de decision e insatisfaccion, se abandona el
proceso de negociacion.

Cierre: se inicia con acuerdo de términos de contrato por parte del comprador y
vendedor, se refuerza puntos en la relacidon comercial entre proveedor y cliente, se utiliza
herramientas digitales para almacenar la informacion del cierre de contrato (p.339).

- La informacion en las negociaciones

Se explica que la informacion confiere poder estratégico para tomar las mejores
decisiones (Sierralta, 2013) , asi pues, aunado a esto, se debe reunir el elemento humano, que
debe estar preparado para usar la informacién y maneje técnicas adecuadas de comunicacion
(Conexion ESAN, 2016).

- Cultura

El 4mbito cultural en los procesos de negociacion en el comercio internacional es una

actividad importante, ya que conlleva un proceso de comunicaciéon en su mayoria entre

idiomas y culturas diferentes, segun (Sierralta, 2013) el aspecto cultural tiene un indice
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significativo de influencia en los comportamientos de los miembros de las organizaciones,
gobiernos, personas que forman parte de sociedades (p.44).

La empresa Mega Pesca S.A., con su gerente de ventas, encabeza las reuniones para
las negociaciones con los clientes, para concretar las ventas de las proximas temporadas de
exportaciones. Como parte de la experiencia negociadora, se tiene presente las diferencias
culturales, la diferencia de idiomas, la tolerancia, el tiempo y espacio de cada uno de los
miembros de los grupos negociadores (Sierralta, 2013, p.47).

Simultaneamente, dentro del proceso de gestion exportadora, surge la necesidad de
comprender la importancia del estudio de las demas culturas, idiomas, y requerimiento de los
clientes, donde la empresa Mega Pesca S.A. necesita conocer de forma previa para controlar
en la medida de lo posible, el éxito en los contratos, por lo que las negociaciones internacionales
se entiende como una serie de técnicas que busca analizar una serie de datos como lo es la
comunicacién, comportamientos para disefiar estrategias de accidon para adquisicion de poder
mediante el uso de la informacioén (Sierralta, 2013).

e) Gestion del Riesgo

Modelo de Gestion de riesgos Enterprise Risk Management -ERM

El Enterprise Risk Management, constituye un enfoque dirigido a la administracion que
funciona como guia para la identificacion, evaluacion y tratamientos de los riesgos
relacionados a la gestion empresarial, el marco mas reconocido y desarrollado del ERM, es el
realizado por el Committee of Sponsoring Organizations of The Treadway Commission
(COSO0), este modelo reconoce la importancia del papel que cumple la cultura organizacional
para el manejo eficiente de las incertidumbres. Alava-Rosado et al. ( 2023).

Segiin McNamee (2002) sefiala que la gerencia de riesgos es una labor en conjunto con

todos los miembros de la organizacion y producido en todos los niveles de la organizacion,
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estableciéndolo como una politica interna para la mejora de las capacidades de reaccion de
cambios.

La gestion del riesgo en los procesos de comercio exterior de una organizacion
constituye una serie de principios de control interno y promueven la generacion de cultura de
autoevaluacion. En ese sentido, la dimension gestion del riesgo se sustenta en los lineamientos
del modelo ERM para la identificacion, control y monitoreo de todas las condiciones que
puedan generar vulnerabilidad a las empresas exportadoras, de modo que este enfoque requiere
un disefio y uso adecuado de estrategias adecuadas que estén vinculadas con las estrategias y
objetivos comerciales de la empresa.

Por su parte autores Guerrero-Aguiar et al. (2020) sefialan a la gestion de riesgos en la
organizacion contribuye en la mejora de los procesos y reduccion de los costos mediante un
mejor uso de los recursos (p.295).

La gestion de riesgos en los mercados internacionales abarca analizar dos aspectos, el
primero busca la minimizacion de los riesgos mediante el uso de herramientas que faciliten su
reduccion de los mismos, y el segundo se enfoca en capitalizar las posibilidades detectadas en
el mercado para reducir dichos riesgos (Alcaraz, 2008 como se cita en Molina-Porras et al.,
2017, p.16).

Como parte del comercio internacional, los riesgos en las exportaciones se encuentran
presentes y deben ser considerados y analizados dentro de la gestiéon exportadora de cada
empresa, entre los riesgos basicos en el contexto de las exportaciones, considera (Herndndez,
2003 citado en Molina-Porras et al., 2017, p.17) los riesgos comerciales como la resolucion de

contrato, riesgos de tipo de interés, riesgos cambiarios, los riesgos de costes extraordinarios.



50

- Riesgos politicos

De acuerdo con Martinez (2025) dentro del contexto de la logistica de las
exportaciones, la inestabilidad politica podria generar paralizaciones en las rutas de conexion
y causar tensiones en las relaciones comerciales con los clientes.

Los riesgos politicos durante la gestion exportadora de las empresas son unos de los
desafios mas criticos que experimentan, llega no solamente a representar interrupciones en el
flujo comercial, sino también puede llegar a enfrentar dafio o destruccion fisica de la mercancia.
De modo que la gestion preventiva se hace presente, la empresa Mega Pesca S.A., transporta
sus exportaciones a través del puerto de Arica, Chile, a pesar de ser una economia con mayor
estabilidad en la region, se opta por guardar un monitoreo exhaustivo y continuo a las
mercancias que aguardan su despacho final hacia el continente asiatico.

- Riesgos de tipo de cambio

Para Adler y Duma (1984 citados en Lizarzaburu & Berggrun, 2013) el riesgo
cambiario se conoce como una derivacion de una divisa en comparacion a lo previsto (p.380).

Uno de los mayores riesgos que se enfrenta los exportadores es el tipo de cambio, en
un mercado dolarizado, las empresas exportadoras se ven afectadas por el fortalecimiento de
la moneda local. La empresa Mega Pesca S.A. maneja relaciones cordiales con sus clientes y
procura que los plazos de sus pagos que sean cortos para protegerse de alguna forma de alguna
eventualidad en el tipo de cambio.

- Riesgos comerciales

Segun Hernandez Mufioz (2003) los riesgos comerciales pueden definirse como un
conjunto de eventos que se relaciona con un escenario posible de falta de la obligacion
contractual o financiera previamente pactada (p.85).

Entre los riesgos mas frecuentes que enfrenta la empresa exportadora son los riesgos

comerciales, muchos de ellos se deben a incumplimiento de contrato, rechazo por parte del
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cliente, la empresa Mega Pesca S.A. opta como medida de prevenciéon manejar diversos
instrumentos de pago como son las cartas de créditos, pagos por adelantado.
2.3.  Definicion de Conceptos basicos

A. Inteligencia comercial

Define Rojas (2018) en su libro sobre Inteligencia Comercial, afirma es un método que
ayuda a la empresa otorgando una vision vista desde la perspectiva de la data histérica, con el
objetivo de que se interprete y adapte a los mercados que desee incursionar el exportador.

B. Datos

Se define a los datos Prada (2008)como un componente basico del conocimiento que
contiene hechos de la realidad que, mediante técnicas, se transforma adquirir sentido (p. 184).

Asi pues, los datos se entienden como un elemento que no ha sido descifrado (Spek &
Spijkervet ,1997, citados en Arias & Aristizabal, 2011, p.98).

C. Informacion

Se define a la informacion en Mufioz-Hernandez et al. (2016)como un conjunto de datos
que tiene como propodsito apoyar en la toma de decisiones y disminucion de la incertidumbre.

D. Exportaciones

Define Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria -
SUNAT (s.f.) a las exportaciones como un régimen aduanero que permite la salida de
mercancia sin el pago de ningln tributo a través del territorio aduanero hacia el exterior con el
fin del consumo definitivo de dichos bienes.

E. Productos hidrobioldgicos

Define la SANIPES a los productos hidrobiologicos como los recursos naturales que
han sido sometidos a un proceso de transformacion como deshidratado, congelado, entre otros
que cumplan con los criterios de inocuidad para el consumo humano (Plataforma Digital Unica

del Estado Peruano, s. f.).



F. Gestion
Se define en (Taylor, 1994, como se cita en Manrique, 2016) a la gestion como un

arte de conocer y hacer actividades de forma eficiente (p. 133).
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CAPITULO 11
METODOLOGIA
3.1. Tipo de investigacion

Basica o pura: Para Muntane (2010)la investigacion basica o pura parte de un marco
tedrico y permanece en ¢€l, el cual no necesita una contrastacion a través de un caso practico,
por ese motivo mediante esta investigacion pretende dar un aporte al mejoramiento del
conocimiento de las variables involucradas inteligencia comercial y gestion exportadora.

3.2. Nivel de investigacion

De acuerdo con Hernandez et al., (2014), la investigacion de nivel correlacional, busca
hallar la relacién dos o mas variables que puedan ser medidas, cuantificadas, esto con la
finalidad de encontrar patrones entre esas variables establecidas en la investigacion.

Para Vara-Horna (2012), el nivel correlacional busca determinar si existe una relacion
significativa entre la inteligencia comercial y la gestion exportadora en la empresa. Este analisis
permite examinar el grado de asociacion entre estas variables, evidenciando como el uso
adecuado de la inteligencia comercial podria estar relacionado en la efectividad y alcance de la
gestion exportadora. Al ser correlacional, el estudio busca identificar si el incremento o
variacion en el uso de inteligencia comercial se asocia con cambios en el desempeiio
exportador.

3.3. Diseiio de investigacion

No experimental: para Herndndez et al. (2014), mediante el disefio no experimental se
realiza una investigacion sin manipular deliberadamente las variables, es decir que solo se
presenta un analisis mediante la observacion de su comportamiento, y asimismo su disefio
especifico serd transaccional ya que la recoleccion de la informacion serd en momento o tiempo

determinado, es decir se basara en la informacion presente en el afio 2025.
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3.4. Poblacion y muestra.
3.4.1. Poblacion

La poblacién que serd objeto de estudio en la presente investigacion esta conformada
por los 20 trabajadores permanentes de la empresa Mega Pesca S.A. quienes se encuentran
contratados bajo régimen de planilla y laboran directamente en la planta de la empresa. Este
grupo representa la totalidad del personal estable y constituye el universo de interés para el
analisis de las variables planteadas en el estudio. Segiin Hernandez (2014), definir claramente
la poblacion permite delimitar el alcance del estudio y garantizar que los resultados sean
representativos del grupo investigado.
3.4.2. Muestra

En esta investigacion no se determin6 una muestra mediante una férmula estadistica,
esta metodologia implica que se recogeran datos de la totalidad de la poblacion previamente
definida; la muestra serd obtenida mediante una muestra censal al personal de planta y oficina
relacionados con los conocimientos técnicos.

3.4.2.1. Criterios de Inclusion

Se incluyeron al personal que se labora bajo el régimen de planilla en las areas de
Gerencia General, Gerencia de Ventas, Gerencia de Planta, Contabilidad, Comercio Exterior,
Almacén, Logistica, Recursos Humanos, Operaciones, se consider6 jefes de area y a sus
respectivos asistentes, dichas 4areas que participan activamente en las actividades y

coordinaciones de los procesos de las exportaciones.



Tabla 5

Cargos del personal considerado

N° Descripcion del cargo
1 Gerente general

2 Gerente de planta

3 Gerente de ventas

4 Asistente de gerencia

5 Jefe administrativo

6 Jefe de produccion

7 Asistente de produccion

8 Jefe de operaciones

9 Asistente de operaciones

10 Jefe de comercio exterior

11 Asistente de comercio exterior
12 Jefe de Aseguramiento de la calidad
13 Asistente de calidad

14 Jefe de contabilidad

15 Asistente de contabilidad

16 Jefe de Almacén

17 Asistente de Almacén

18 Asistente logistico

19 Jefe de Recursos humanos

20 Asistente de recursos humanos

3.4.2.2. Criterios de Exclusion.
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Se excluyeron a los trabajadores cuyas funciones no guardan relacion directa con la

coordinacidn propias de la gestion exportadora de la empresa. Este criterio aplica a las areas
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de mantenimiento, personal de limpieza, personal de vigilancia y operarios de la planta, cuya
naturaleza operativa no se vincula a los procesos comerciales que la presente investigacion se
enfoca, y que a su vez no tienen una relacion contractual directo con la empresa Mega Pesca
S.A.
3.5. Variables
3.5.1. Identificacion de la Variable Inteligencia comercial

Inteligencia comercial

Dimensiones

— Marketing mix 4 P’s

Investigacion de mercados

— Soluciones analiticas

Toma de decisiones
3.5.1.1. Operacionalizacion de la variable Inteligencia comercial
Tabla 6

Definicion operacional de la inteligencia comercial

Definicion Dimensiones Medicion
La inteligencia comercial como un e Marketing mix 4 P’s

conjunto de métodos y procesos para e Investigacion de mercados

gestionar, examinar Yy organizar e Soluciones analiticas Ordinal
informacion relevante en el proceso e Toma de decisiones

de toma de decisiones para la
consolidacion de la empresa en
mercados internacionales(Pena,
2023)

3.5.2. Identificacion de la variable Gestion exportadora
Gestion exportadora
Dimensiones
— Performance exportadora

— Facilitacidon del comercio
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— Logistica internacional
— Negociacion internacional
— Gestion del riesgo
3.5.2.1. Operacionalizacion de la variable Gestion exportadora
Tabla 7

Definicion operacional gestion exportadora

Definicion Dimensiones Medicion
El proceso de administrar Performance exportadora
continuamente con un enfoque Facilitacion del comercio

holistico y sistémico todos los Logistica internacional Ordinal
recursos de una empresa, con los Negociacion internacional
procedimientos adecuados, Gestion del riesgo

tendientes a insertarse de manera

eficiente, eficaz y rentable en los

mercados internacionales. Olave

(2005)

3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.6.1. Técnica e instrumento de recoleccion para la variable Inteligencia comercial

Para la variable Inteligencia Comercial, se usoé el instrumento de cuestionario
estructurado aplicado directamente a los colaboradores de las areas estratégicas de la empresa
Mega Pesca S.A. Estd compuesto por 15 items distribuidos en cuatro dimensiones: Marketing
Mix 4P’s, Investigacion de Mercados, Soluciones Analiticas y Toma de Decisiones, los cuales
fueron disefiados utilizando una escala de Likert de 5 puntos, desde “Totalmente en
desacuerdo” hasta “Totalmente de acuerdo”, para recopilar datos cuantitativos que permitan
medir el nivel de desarrollo de esta variable. El cuestionario fue elaborado tomando como
referencia estudios previos y adaptado al contexto de la empresa, asegurando la pertinencia de

los items con la realidad del sector pesquero exportador.
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3.6.1.1. Relacion variable Inteligencia Comercial, dimensiones e items

Tabla 8

Relacion variable, dimensiones e items

Variable Dimensiones items

Inteligencia Comercial Marketing Mix 4P’s 1-4
Investigacion de Mercados 5-8
Soluciones Analiticas 9-12
Toma de Decisiones 13-15

3.6.2. Técnica e instrumento de recoleccion para la variable Gestion exportadora

Para la variable Gestion Exportadora, se utilizd la técnica de encuesta y como
instrumento un cuestionario fisico, el cual esta estructurado en 15 items distribuidos en cinco
dimensiones: Performance Exportadora, Facilitacion del Comercio, Logistica Internacional,
Negociacion Internacional y Gestion de Riesgos. El disefio de los items considerd aspectos
clave de la gestion exportadora en empresas del sector pesquero, adaptados a la realidad de
Mega Pesca S.A.

3.6.2.1. Relacion variable Gestion Exportadora, dimensiones e items
Tabla 9

Relacion variable y dimensiones e items

Variable Dimensiones items

Gestion Exportadora Performance Exportadora 1-3
Facilitacion del Comercio 4-6
Logistica Internacional 7-9
Negociacion Internacional 10-12
Gestion de Riesgos 13-15

3.7.  Confiabilidad de los instrumentos
3.7.1. Confiablidad del instrumento Inteligencia comercial

La confiabilidad del cuestionario aplicado para medir la variable Inteligencia
Comercial se evaludé mediante el coeficiente alfa de Cronbach, obteniéndose un valor de 0,838
para el total de 15 items. Este valor se interpreta como un nivel alto de consistencia interna, lo

que indica que los items miden de manera homogénea las dimensiones de la variable.
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e Variable: Inteligencia Comercial — Alfa de Cronbach: 0,838

o Marketing Mix 4P’s

o Investigacion de Mercados

o Soluciones Analiticas

o Toma de Decisiones
3.7.2. Confiabilidad del instrumento Gestion exportadora

El cuestionario disefiado para la variable Gestion Exportadora alcanz6 un coeficiente
alfa de Cronbach de 0,923 para el total de 15 items. Este valor representa un nivel muy alto de
consistencia interna, lo que asegura la fiabilidad de los resultados obtenidos en esta variable.
e Variable: Gestion Exportadora — Alfa de Cronbach: 0,923

o Performance Exportadora

o Facilitacion del Comercio

o Logistica Internacional

o Negociacion Internacional

o Gestion de Riesgos
3.8.  Procesamiento y analisis de datos
3.8.1. Técnicas de andlisis estadistico descriptivo

Se llevo a cabo un analisis estadistico descriptivo con el proposito de resumir y

organizar los datos obtenidos del cuestionario aplicado a los participantes. Para tal fin, se
utilizaron medidas de tendencia central como la media, la mediana y la moda, asi como medidas
de dispersion como la desviacion estandar y la varianza, a fin de describir las caracteristicas
fundamentales de las variables estudiadas. Adicionalmente, se elaboraron graficos de barras y
graficos circulares que permitieron representar de manera visual la distribucién de las

respuestas, facilitando asi su interpretacion (Hernandez et al., 2014).
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Para evaluar la consistencia interna de los instrumentos de recoleccion de datos, se
aplico el coeficiente alfa de Cronbach. Este analisis permitié determinar la fiabilidad y la
homogeneidad de los items que conformaron cada dimension del cuestionario, confirmando la
validez y precision de los resultados obtenidos (Cronbach, 1951).

3.8.2. Técnicas de andlisis estadistico inferencial

Se procedio a realizar un analisis estadistico inferencial con el objetivo de examinar las
relaciones entre las variables de estudio y contrastar las hipotesis planteadas. En primer lugar,
se aplico la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, dado que resultaba adecuada para el tamaio
menor a 50 observaciones de la muestra utilizada, con el fin de determinar si los datos seguian
una distribucion normal Shapiro y Wilk, (1965).

Los resultados de la prueba de normalidad mostraron que ambas variables de estudio y
dimensiones presentaron valores de significancia inferiores a 0,05, por lo que no se cumpli6 el
supuesto de normalidad. En consecuencia, se optd por emplear el coeficiente de correlacion de
Rho de Spearman, que es una prueba no paramétrica apropiada para datos ordinales o que no
cumplen con dicho supuesto Spearman (1904).

Este analisis permitio identificar y cuantificar la existencia de relaciones
estadisticamente significativas entre la inteligencia comercial y la gestion exportadora, asi
como entre cada dimension de la inteligencia comercial y la gestion exportadora,

proporcionando una base estadistica solida para sustentar las conclusiones de la investigacion.
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CAPITULO IV
RESULTADOS
4.1. Descripcion del trabajo de campo

El trabajo de campo se llevo a cabo entre los meses de julio y agosto del afo 2025,
periodo en el cual se aplicaron las encuestas a los trabajadores de la empresa Mega Pesca S.A.
La ejecucion del proceso fue de manera presencial en las instalaciones de la compaiia,
coordinando previamente con los jefes de area para garantizar la disponibilidad del personal y
reducir al minimo la interrupcion de sus actividades labores.

La aplicacion de los cuestionarios estuvo a cargo de la presente investigadora, quien
explico a los participantes el objetivo del estudio, la confidencialidad de la informacién y la
forma de responder cada item, asegurando que todos comprendieran el contenido antes de
iniciar la encuesta. El instrumento fue administrado de forma individual y autoguiada,
utilizando un formato impreso con escala de Likert de cinco puntos, lo que permiti6 recopilar
percepciones objetivas y subjetivas sobre las variables inteligencia comercial y gestion
exportadora.

Durante el proceso, se procur6 que la recoleccion de datos se realizara en un ambiente
adecuado, sin distracciones, lo que facilit6 la concentracion de los participantes y garantizo la
calidad de las respuestas. Finalizada la aplicacion, los cuestionarios fueron revisados para
verificar que estuvieran completos, evitando omisiones que pudieran afectar el analisis

estadistico posterior.
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4.2.  Analisis estadistico descriptivo de los resultados
Fiabilidad
Tabla 10

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
Inteligencia Comercial .838 15
Gestion Exportadora 923 15

En el analisis de la fiabilidad interna de los instrumentos aplicados, se observo que la
variable Inteligencia Comercial, compuesta por 15 items, obtuvo un coeficiente alfa de
Cronbach de 0,838, lo que evidencid un nivel de consistencia interna alto, indicando que los
items que conformaron esta escala presentaron una adecuada homogeneidad y midieron de

forma coherente el constructo planteado.

Por su parte, la variable Gestion Exportadora, integrada por 15 items, alcanzd un
coeficiente alfa de Cronbach de 0,923, valor que correspondi6 a un nivel de fiabilidad muy
alto, reflejando que los items utilizados para medir esta variable mantuvieron una elevada

correlacion interna y ofrecieron resultados consistentes.

Estos valores superaron el umbral minimo de 0,70 recomendado por la literatura
especializada para considerar aceptable la fiabilidad de un instrumento, por lo que se concluyo
que ambos cuestionarios presentaron una adecuada precision para su aplicacion en la

investigacion.
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Tabla 11
Alpha de Cronbach
Variable y/o dimensiones Alfa de Cronbach

Inteligencia comercial 0,838
Marketing mix 4P's 0,528
Investigacion de mercados 0,530
Soluciones analiticas 0,641
Toma de decisiones 0,524

Gestion exportadora 0,923
Performance exportadora 0,347
Facilitacion del comercio 0,793
Logistica internacional 0,698
Negociacion internacional 0,804
Gestion de riesgos 0,845

En el caso de la variable “Inteligencia Comercial”, se observa un nivel de consistencia
interna considerado bueno (o = 0.838), lo que indica que los items que la componen se
relacionan adecuadamente entre si. Sin embargo, las dimensiones de “Marketing mix 4P’s” (a
= 0.528), “Investigacion de mercados” (o = 0.530) y “Toma de decisiones” (o = 0.524)
presentan niveles bajos de fiabilidad, lo que sugiere que los items que las conforman podrian
no estar midiendo de manera coherente el constructo propuesto; por otro lado, “Soluciones

analiticas” muestra una fiabilidad razonable (o0 = 0.641).

Respecto a la variable “Gestion Exportadora”, el Alfa de Cronbach alcanza un valor
excelente (o = 0.923), lo que refleja una alta coherencia entre los items que la integran. No
obstante, su dimension “Performance exportadora” presenta un nivel de fiabilidad inaceptable
(a.=0.347), lo cual podria deberse a una formulacion deficiente de los items, escasa cantidad
de preguntas o una falta de claridad en el constructo; en contraste, las dimensiones

“Facilitacion del comercio” (o = 0.793), “Negociacion internacional” (o = 0.804) y “Gestion
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de riesgos” (o = 0.845) muestran niveles de fiabilidad aceptables a buenos, mientras que

“Logistica internacional” (o = 0.698) se encuentra en un rango razonable.

4.2.1. Analisis estadistico de la variable Inteligencia comercial
4.2.1.1. Analisis estadistico de la variable Inteligencia comercial

- Estadisticos descriptivos

Tabla 12
Estadisticos
Inteligencia Gestion
Comercial Exportadora
N Valido 20 20
Perdidos 0 0
Media 68.2500 70.2000
Mediana 69.5000 73.0000
Moda 73.00 73.00
Desv. Desviacion 4.88688 5.27756
Varianza 23.882 27.853
Asimetria -1.088 -1.225
Error estdndar de asimetria 512 512
Curtosis 101 327
Error estandar de curtosis 992 992
Percentiles 25 65.5000 67.0000
50 69.5000 73.0000
75 72.0000 74.0000

En el andlisis descriptivo de los resultados, la variable Inteligencia Comercial presento
una media de 68,25 puntos, con una mediana de 69,50 y una moda de 73,00, lo que indic6 que
la mayoria de los participantes tendieron a concentrarse en valores altos dentro de la escala
aplicada. La desviacion estandar fue de 4,88, mientras que la varianza alcanz6 23,88,
evidenciando una dispersion moderada de los datos respecto a la media. El coeficiente de
asimetria fue de -1,088, lo que reflej6 una ligera asimetria negativa, indicando que las

puntuaciones se concentraron hacia los valores superiores. La curtosis presentd un valor de
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0,101, lo que sugirié una distribucion cercana a la mesocurtica, sin colas particularmente
marcadas.

En cuanto a la variable Gestion Exportadora, se obtuvo una media de 70,20, una
mediana de 73,00 y una moda también de 73,00, evidenciando que la mayor parte de los
encuestados alcanz6 puntajes elevados. La desviacion estandar fue de 5,28, con una varianza
de 27,85, lo que sefial6 una dispersion moderada. El coeficiente de asimetria fue de -1,225, lo
que denotd una asimetria negativa, con tendencia de los datos hacia los valores altos. La
curtosis registrd un valor de 0,327, aproximandose igualmente a una distribucion mesocurtica.

En ambos casos, los percentiles evidenciaron que el 50 % de los encuestados obtuvo
puntajes iguales o superiores a 69,50 en Inteligencia Comercial y 73,00 en Gestion
Exportadora, reforzando la tendencia a concentrarse en niveles favorables de las variables
evaluadas.

4.2.1.2. Analisis estadistico por dimensiones/indicador
Tabla 13

Baremacion de acuerdo al numero de items del instrumento la variable Inteligencia

Comercial
VARIABLE DIMENSION RANGO
Marketing Mix 4P’s  Alto: 16-21
Regular: 10-15

INTELIGENCIA

COMERCIAL Bajo: 4-9

Alto: 57-77 Investigacion Alto: 16-21
de Mercados

Regular: 36-56 Regular: 10-15

Bajo: 15-35 Bajo: 4-9
Soluciones Alto: 13-17
Analiticas

Regular: 8-12
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Bajo: 3-7

Toma de Decisiones  Alto: 16-21
Regular: 10-15

Bajo: 4-9

Figura 2

Distribucion de niveles de inteligencia comercial

70% 65.00%
60%
50%
40%

30%

20.00%

20% 15.00%

10%

0%
Bajo Regular Alto

Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la evaluacion de la variable Inteligencia Comercial, se observo que el 65,00 % de
los encuestados se ubico en el nivel alto, reflejando que la mayoria presentd un desarrollo
significativo en las capacidades asociadas a esta variable. Un 20,00 % se posiciono en el nivel
regular, evidenciando un manejo moderado de las competencias de inteligencia comercial,
mientras que el 15,00 % se encontrd en el nivel bajo, lo que indicé un grupo minoritario con
limitaciones en esta dimension.

La distribucion mostrd una clara tendencia hacia puntajes elevados, lo que sugirio que,
en general, la empresa presentd un capital humano con alta orientacion al analisis del mercado,
identificaciéon de oportunidades y adaptacion estratégica en el ambito comercial. Esta

concentracion en niveles altos constituy6 una base favorable para la gestion exportadora, dado
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que la inteligencia comercial es un factor clave para la toma de decisiones efectivas en
mercados internacionales.
Figura 3

Distribucion de niveles de marketing mix 4P's
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En el analisis de la dimension Marketing Mix 4P’s, se identifico que el 80,00 % de los
encuestados se ubico en el nivel alto, lo que reflejo una aplicacion sélida y estratégica de las
variables producto, precio, plaza y promocion en las actividades de la empresa. Mientras que
el 15,00% se encontr6 en el nivel bajo, lo que evidencid deficiencias en la implementacion
integral del marketing mix 4P’s en un grupo reducido de casos. Y un 5,00 % restante se
posiciono en el nivel regular, indicando un manejo intermedio de estas estrategias.

La predominancia de un nivel alto en la mayoria de los participantes sugiri6 que la
organizacion contaba con una estructura comercial bien orientada hacia la satisfaccion del
mercado y la diferenciaciéon competitiva, factores que contribuyen de manera directa al

fortalecimiento de su gestion exportadora y a la expansion en mercados internacionales.
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Figura 4

Distribucion de los niveles de investigacion de mercados
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimension Investigacion de Mercados, el 55,00 % de los encuestados se ubico en
el nivel alto, lo que evidencio una practica frecuente y sistematica de recoleccion, analisis e
interpretacion de datos para la toma de decisiones estratégicas. Un 30,00 % alcanz6 el nivel
regular, indicando un manejo parcial o moderado de las técnicas y herramientas de
investigacion de mercados, mientras que el 15,00 % restante se posiciono en el nivel bajo,

reflejando limitaciones en el uso de informacién de mercado para la planificacion comercial.

La predominancia del nivel alto sugiere que, en general, la empresa mostré una
adecuada capacidad para identificar tendencias, comprender las necesidades de los clientes y
evaluar el entorno competitivo, elementos que fortalecen el proceso de gestion exportadora y

facilitan la insercion en mercados internacionales con menor riesgo € incertidumbre.
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Figura §

Distribucion de los niveles de soluciones analiticas
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimension Soluciones Analiticas, el 40,00 % de los encuestados se ubico en el
nivel regular, lo que indicé un uso moderado de herramientas y técnicas analiticas para la
interpretacion de datos y apoyo en la toma de decisiones. El 35,00 % alcanz6 el nivel alto,
evidenciando que una parte importante del grupo demostré competencias so6lidas en el
manejo de andlisis de informacion y generacion de reportes estratégicos. Por otro lado, el
25,00 % se situo en el nivel bajo, lo que reflejé una menor integracién de procesos analiticos
en sus actividades comerciales.

Esta distribucién mostrd que, si bien existe un sector de la empresa con un desarrollo
avanzado en el uso de soluciones analiticas, todavia persiste una proporcion significativa con
niveles regulares o bajos, lo que sefiala la necesidad de fortalecer las capacidades en analisis
de datos para maximizar su impacto en la gestion exportadora y en la identificacion de

oportunidades en mercados internacionales.
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Figura 6

Distribucion de los niveles de toma de decisiones
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimension Toma de Decisiones, el 50,00 % de los encuestados se ubico en el nivel
alto, lo que evidencié una capacidad destacada para seleccionar alternativas estratégicas
basadas en informacion pertinente y andlisis oportuno. Un 40,00 % se situo en el nivel regular,
lo que indicd un proceso de decision intermedio, con posibles oportunidades de mejora en la
integracion de datos y criterios objetivos. El 10,00 % restante se posiciond en el nivel bajo,

reflejando una menor sistematizacion y respaldo analitico en sus decisiones.

La predominancia de niveles alto y regular sefalé que, en general, la empresa mostré
un adecuado desempefio en la toma de decisiones, lo que contribuye a la optimizacion de la
gestion exportadora. Sin embargo, la presencia de un sector minoritario con bajo nivel resalta
la importancia de reforzar las competencias en este ambito para lograr una mayor uniformidad

en los procesos estratégicos y operativos.



4.2.2. Analisis estadistico de la variable Gestion exportadora

4.2.2.1. Analisis estadistico de la variable Gestion exportadora

Tabla 14

71

Baremacion de acuerdo al namero de items del instrumento la variable Gestion Exportadora

VARIABLE DIMENSION RANGO
Performance Alto: 13-17
Exportadora
Regular: 8-12
GESTION
EXPORTADORA Bajo: 3-7
Alto: 57-77 Investigacion Alto: 13-17

Regular: 36-56

Bajo: 15-35

de Mercados

Regular: 8-12

Bajo: 3-7

Soluciones Analiticas

Alto: 13-17
Regular: 8-12

Bajo: 3-7

Toma de Decisiones

Alto: 13-17
Regular: 8-12

Bajo: 3-7
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- Figura estadistica
Figura 7

Distribucion de niveles de gestion exportadora
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la variable Gestion Exportadora, el 65,00 % de los encuestados se ubico en el nivel
alto, lo que reflejé una sélida capacidad de la empresa para planificar, coordinar y ejecutar
operaciones de comercio exterior de manera eficiente. Un 20,00 % alcanzd el nivel regular, lo
que indic6 un desempefio moderado en la gestion de actividades exportadoras, mientras que el

15,00 % restante se situo en el nivel bajo, evidenciando limitaciones en este ambito.

La alta proporcion de respuestas en el nivel superior evidencié que la mayoria de los
actores involucrados poseia competencias y recursos suficientes para enfrentar las exigencias
del mercado internacional. Este resultado sugiere que la organizacion contaba con procesos
bien estructurados para la gestion de exportaciones, favoreciendo su competitividad y

sostenibilidad en mercados externos.
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Figura 8
Distribucion de los puntajes de performance exportadora
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimensioén Performance Exportadora, el 40,00 % de los encuestados alcanzo el
valor mas alto registrado en la escala, lo que evidencid un desempefio sobresaliente en términos
de resultados y eficiencia en las operaciones de exportacion. Un 35,00 % en el nivel regular
reflejando un nivel de margen de mejora en determinados aspectos del desempefio exportador,
mientras que el 25,00 % restante se situd correspondiente a un rendimiento relativamente

menor en comparacion con los otros grupos.

Estos resultados mostraron que la mayoria de los encuestados present6 un nivel elevado
de performance exportador, lo que sugiere que la empresa logrd consolidar procesos eficientes
y estrategias efectivas en sus operaciones internacionales. Sin embargo, la presencia de un

sector con puntajes mas bajos indica la necesidad de fortalecer ciertos aspectos operativos y

estratégicos para alcanzar un rendimiento homogéneo en toda la organizacion.
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Figura 9

Distribucion de los niveles de facilitacion del comercio
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimension Facilitacion del Comercio, el 50,00 % de los encuestados se ubico en
el nivel alto, lo que reflej6 un manejo eficiente de los procesos y tramites vinculados al
comercio exterior, favoreciendo la agilidad y reduccion de barreras en las operaciones de
exportacion. Un 30,00 % se situd en el nivel regular, indicando una implementacion intermedia
de practicas orientadas a optimizar el flujo comercial, mientras que el 20,00 % restante alcanzé
el nivel bajo, lo que evidenci6 dificultades o limitaciones para agilizar los procedimientos
comerciales.

La predominancia del nivel alto evidenci6 que la empresa, en su mayoria, gestiond de
manera efectiva los aspectos relacionados con la simplificacién y optimizacioén de procesos de
exportacion. No obstante, la existencia de un grupo significativo en los niveles regular y bajo
sugiere que aun existen areas de mejora para garantizar una mayor homogeneidad en la

facilitacion de operaciones comerciales internacionales.
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Figura 10

Distribucion de los niveles de logistica internacional
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimension Logistica Internacional, el 50,00 % de los encuestados se ubico en el
nivel alto, lo que evidencid una gestion eficaz en el manejo de los procesos logisticos
vinculados a las operaciones de exportacion, incluyendo transporte, almacenamiento,
distribucion y coordinacion de la cadena de suministro a nivel global. Un 40,00 % se situd en
el nivel regular, lo que indicé un desempefio intermedio con ciertas areas susceptibles de
optimizacién, mientras que el 10,00 % restante se posiciond en el nivel bajo, reflejando
debilidades en la planificacion o ejecucion de actividades logisticas internacionales.

La alta proporcion en los niveles alto y regular mostrd que la empresa, en general,
mantenia un control adecuado de los factores logisticos que impactan en el cumplimiento de
plazos, la calidad del servicio y la satisfaccion de los clientes en mercados externos. No
obstante, la existencia de un grupo minoritario en el nivel bajo sugiere la conveniencia de
fortalecer la capacitacion y la eficiencia operativa para lograr una mayor uniformidad en el

rendimiento logistico.
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Figura 11

Distribucion de los niveles de negociacion internacional
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimension Negociacion Internacional, el 60,00 % de los encuestados se ubico en
el nivel alto, lo que evidenci6 una capacidad destacada para establecer acuerdos comerciales,
manejar términos contractuales y generar relaciones de beneficio mutuo con socios
internacionales. Un 25,00 % se situ6 en el nivel regular, lo que indic6 un desempeiio intermedio
con oportunidades de mejora en la preparacion, argumentacion y cierre de negociaciones. El
15,00 % restante se posiciond en el nivel bajo, reflejando dificultades para desenvolverse de
manera Optima en entornos de negociacion internacional.

La predominancia del nivel alto mostré que la empresa contaba, en su mayoria, con
personal capacitado para manejar procesos de negociacion en mercados externos de forma
eficaz, lo que fortalece la gestion exportadora. Sin embargo, la presencia de grupos en los
niveles regular y bajo sugiere la importancia de implementar estrategias de capacitacion
continua que permitan uniformizar las competencias de negociacion en todos los actores

involucrados.
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Figura 12

Distribucion de los niveles de gestion de riesgos
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Nota. Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta (2025).

En la dimension Gestion de Riesgos, el 50% de los encuestados se ubico en el nivel
alto, lo que evidencio una capacidad de evaluacion y manejo de los riesgos vinculados al
comercio exterior de la empresa, favoreciendo a la resiliencia ante los eventos adversos y la
mejora de la toma de decisiones. Un 25% se situd en nivel regular, lo que indicé un desempefio
intermedio en el compromiso de la gestion de riesgo. Asimismo, un 25% se posiciond en el
nivel bajo, lo que evidencid dificultades para identificar elementos de riesgos del entorno en el
comercio internacional.

Estos resultados mostraron que la mayoria de los encuestados present6 un nivel elevado
en el manejo de gestion de riesgos, lo que sugiere que la empresa existe una presencia de una
cultura del riesgo que potencia la mejora continua y la reduccion de costos por incumplimientos
imprevistos en las negociaciones internacionales y, sobre todo aporta en la confianza interna

de la organizacion.



4.2.3. Pruebas de normalidad

Tabla 15

Evaluacion de normalidad de los datos

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
Inteligencia Comercial .843 20 .004
Marketing Mix 4P's .684 20 .000
Investigacion de Mercados .893 20 .030
Soluciones Analiticas 827 20 .002
Toma de Decisiones .858 20 .007
Gestion Exportadora 794 20 .001
Performance Exportadora 797 20 .001
Facilitacion del Comercio 731 20 .000
Logistica Internacional 763 20 .000
Negociacion Internacional 704 20 .000
Gestion de Riesgos 750 20 .000
Tabla 16
Niveles de Correlacion
Valor Significado
-1 Correlacion negativa grande y perfecta
-0,9a-0,99 Correlacion negativa muy alta
-0,7 a-0,89 Correlacion negativa alta
-0,4 a -0,69 Correlacion negativa moderada
-0,2 a-0,39 Correlacion negativa baja
-0,01 a-0,19 Correlacion negativa muy baja
0 Correlacion nula
0,01 20,19 Correlacion positiva muy baja
0,2a0,39 Correlacion positiva baja
0,420,69 Correlacion positiva moderada
0,7a0,89 Correlacion positiva alta
0,920,99 Correlacion positiva muy alta
1 Correlacion positiva grande y perfecta

Nota. Obtenido de Hernandez et al. (2014)



79

En la evaluacion de la normalidad de los datos mediante la prueba de Shapiro-Wilk, se
encontré que todas las variables y dimensiones presentaron valores de significancia (Sig.)
inferiores a 0,05. En detalle, la variable Inteligencia Comercial obtuvo un valor de p = 0,004,
mientras que sus dimensiones Marketing Mix 4P’s (p = 0,000), Investigacion de Mercados (p
= 0,030), Soluciones Analiticas (p = 0,002) y Toma de Decisiones (p = 0,007) también
mostraron significancias menores al umbral establecido.

De igual forma, la variable Gestion Exportadora present6 un valor de p = 0,001, y todas
sus dimensiones Performance Exportadora (p = 0,001), Facilitacién del Comercio (p = 0,000),
Logistica Internacional (p = 0,000), Negociacion Internacional (p = 0,000) y Gestion de
Riesgos (p = 0,000) evidenciaron distribuciones no normales.

Estos resultados indicaron que las puntuaciones no siguieron una distribuciéon normal,
por lo que, para el analisis inferencial, correspondia emplear pruebas no paramétricas con el
fin de garantizar la adecuacion metodoldgica en la interpretacion de los datos.

4.3. Verificacion de hipotesis
4.3.1. Verificacion de hipdtesis especificas

4.3.1.1. Verificacion de primera hipotesis especifica.

Ho: El marketing mix 4P’s no se relaciona significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025.

HI: El marketing mix 4P’s se relaciona significativamente con la gestion exportadora

de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025.
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Tabla 17

Resultados de Prueba de Correlacion para la primera hipotesis especifica

Marketing Gestion

Mix 4P's Exportadora
Rho de Marketing Mix Coeficiente de 1.000 ,5637
Spearman 4P's correlacion
Sig. (bilateral) . ,010
N 20 20
Gestion Coeficiente de ,563" 1,000
Exportadora correlacion
Sig. (bilateral) ,010 .
N 20 20

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

En la primera hipdtesis especifica se observo que el coeficiente de correlacion Rho de
Spearman entre el Marketing Mix 4P’s y la Gestion Exportadora fue igual a 0.563, con un nivel
de significancia bilateral de p =0.010 y un tamafio muestral de 20 trabajadores. Este coeficiente
sefalo una asociacion positiva de magnitud moderada que, en términos descriptivos, indica que
a medida que se incrementaron los niveles de aplicacion del marketing mix 4 P’s, también
tendieron a incrementarse los niveles de gestion exportadora en los casos analizados. No
obstante, dado que la prueba es bilateral, el nivel de significancia establecido de o = 0.01 debe
dividirse entre dos, por lo que el umbral critico de decision por cola corresponde a 0.005; por
ende, al ser p = 0.010 mayor que 0.005, la correlacion no alcanza el nivel de significancia
requerido, lo que impide afirmar estadisticamente la existencia de una relacion significativa al
1% entre las variables. Ante ello, la evidencia obtenida no permite rechazar la hipdtesis nula,
por lo que se acepta que no existe relacion significativa entre el marketing mix 4P’s y la gestion
exportadora en la muestra estudiada.

Desde el punto de vista sustantivo, aunque el resultado sugiere una tendencia positiva
moderada entre ambas variables, dicha tendencia no cumple con los criterios estadisticos

necesarios para ser considerada significativa. Por ello, si bien las empresas que organizaron de
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manera mas consistente sus decisiones sobre producto, precio, plaza y promocion podrian
presentar mejores niveles de gestion exportadora en términos de planificacion, coordinacion
operativa y desempefio en mercados externos, esta relacion no puede sostenerse
estadisticamente bajo el nivel de exigencia adoptado. De igual forma, el coeficiente obtenido
indica que cerca de un tercio de la variacion en los rangos de la gestion exportadora podria
asociarse con los rangos del marketing mix; sin embargo, esta proporcion debe interpretarse
con cautela, ya que no alcanz6 significancia estadistica. Por ello, se concluye que, para la
empresa analizada en la region de Tacna durante el afio 2025, el marketing mix no mostré una
relacion significativa con la gestion exportadora dentro del criterio bilateral impuesto para la

prueba.

4.3.1.2. Verificacion de segunda hipdtesis especifica

Ho: La investigacion de mercados no se relaciona significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025.

H1: La investigacién de mercados se relaciona significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025.
Tabla 18

Resultados de Prueba de Correlacion para la segunda hipotesis especifica

Investigacion  Gestion
de Mercados  Exportadora

EE

Rho de Investigacion de  Coeficiente de correlacion 1.000 785
Spearman Mercados Sig. (bilateral) . .000
N 20 20
Gestion Coeficiente de correlacion 785" 1.000
Exportadora Sig. (bilateral) .000 .
N 20 20

**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En la verificacion de la segunda hipotesis especifica, se planted que la investigacion de
mercados se relaciona significativamente con la gestion exportadora de la empresa Mega Pesca
S.A. en la region de Tacna, 2025.

El analisis de correlacion de Rho de Spearman arroj6 un coeficiente de rho = 0,785 con
un valor de significancia bilateral de p = 0,000, el cual fue menor al nivel de significancia
establecido de 0,05. Este resultado evidencio la existencia de una correlacion positiva alta entre
ambas variables, lo que implica que una mayor aplicacion y uso de la investigacion de
mercados estuvo asociada con un mejor desempefio en la gestion exportadora.

Dado que el valor de significancia fue inferior al umbral de 0,05, se rechaz6 la hipotesis
nula y se aceptd la hipdtesis alternativa, concluyéndose que existe una relacion
estadisticamente significativa entre la investigacion de mercados y la gestion exportadora en la
empresa evaluada.

4.3.1.3. Verificacion de tercera hipdtesis especifica

Ho: Las soluciones analiticas no se relacionan significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

HI: Las soluciones analiticas se relacionan significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025
Tabla 19

Resultados de Prueba de Correlacion para la tercera hipotesis especifica

Soluciones Gestion
Analiticas Exportadora
Rho de Soluciones Coeficiente de correlacion  1.000 640"
Spearman Analiticas Sig. (bilateral) . .002
N 20 20
Gestion Coeficiente de correlacion  .640™ 1.000
Exportadora  Sig. (bilateral) .002 .
N 20 20

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En la verificacion de la tercera hipdtesis especifica, se planted que las soluciones
analiticas se relacionan significativamente con la gestion exportadora de la empresa Mega
Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025.

El analisis de correlacion de Rho de Spearman mostr6 un coeficiente de rho = 0,640
con un valor de significancia bilateral de p = 0,002, el cual fue menor al nivel de significancia
establecido de 0,05. Este resultado indico la presencia de una correlacion positiva moderada-
alta entre las variables, lo que significa que un mayor uso ¢ implementacion de soluciones
analiticas se asocid con un mejor desempeiio en la gestion exportadora.

Dado que el valor de significancia fue inferior al umbral de 0,05, se rechaz6 la hipotesis
nula y se aceptd la hipdtesis alternativa, concluyéndose que existe una relacion
estadisticamente significativa entre las soluciones analiticas y la gestion exportadora en la
empresa analizada.

4.3.1.4. Verificacion de cuarta hipdtesis especifica.

Ho: La toma de decisiones no se relaciona significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

H1: La toma de decisiones se relaciona significativamente con la gestion exportadora
de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

Tabla 20

Resultados de Prueba de Correlacion para la cuarta hipdtesis especifica

Toma de Gestion
Decisiones Exportadora

Rho de Toma de Coeficiente de correlacion 1.000 .549"
Spearman Decisiones Sig. (bilateral) . .012
N 20 20
Gestion Coeficiente de correlacion .549" 1.000
Exportadora  Sig. (bilateral) 012 .
N 20 20

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
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En la verificacion de la cuarta hipdtesis especifica, se plante6 que la toma de decisiones
se relaciona significativamente con la gestion exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en
la region de Tacna, 2025.

El anélisis de correlacion de Rho de Spearman reportd un coeficiente de rho = 0,549
con un valor de significancia bilateral de p = 0,012, el cual fue menor al nivel de significancia
establecido de 0,05. Este resultado evidenci6é la existencia de una correlacion positiva
moderada entre ambas variables, lo que implica que una toma de decisiones mas acertada y
respaldada por informacion se asocid con un mejor desempefio en la gestion exportadora.

Dado que el valor de significancia fue inferior al umbral de 0,05, se rechaz6 la hipotesis
nula y se aceptd la hipdtesis alternativa, concluyéndose que existe una relacion
estadisticamente significativa entre la toma de decisiones y la gestion exportadora en la
empresa objeto de estudio.

4.3.2. Verificacion de hipotesis general

Ho: La inteligencia comercial no se relaciona directamente con la gestion exportadora
de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025.

HI1: La inteligencia comercial se relaciona directamente con la gestion exportadora de
la empresa Mega Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025.

Tabla 21

Resultados de Prueba de Correlacion para la hipotesis general

Inteligencia  Gestion

Comercial Exportadora
Rho de Inteligencia  Coeficiente de correlacion  1.000 779"
Spearman Comercial Sig. (bilateral) . .000
N 20 20
Gestion Coeficiente de correlacion ~ .779™ 1.000
Exportadora  Sig. (bilateral) .000 .
N 20 20

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En la verificacion de la hipotesis general, se planted que la inteligencia comercial se
relaciona directamente con la gestion exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region
de Tacna, 2025.

El analisis de correlacion de Rho de Spearman arroj6 un coeficiente de rho = 0,779 con
un valor de significancia bilateral de p = 0,000, el cual fue menor al nivel de significancia
establecido de 0,05. Este resultado indico la existencia de una correlacion positiva alta entre
ambas variables, lo que significa que un mayor desarrollo de la inteligencia comercial se asocio
con un mejor desempeno en la gestion exportadora.

Dado que el valor de significancia fue inferior al umbral de 0,05, se rechaz6 la hipotesis
nula y se aceptd la hipdtesis alternativa, concluyéndose que existe una relacion
estadisticamente significativa y directa entre la inteligencia comercial y la gestion exportadora
en la empresa analizada.

Figura 13

Diagrama de dispersion entre Inteligencia Comercial y Gestion Exportadora
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El diagrama de dispersion entre Inteligencia Comercial y Gestion Exportadora mostro
una tendencia claramente positiva, evidenciada por la pendiente ascendente de la recta de
regresion. El modelo lineal obtenido presentd la ecuacion y = 2,21 + 1*x, lo que indicé que,
por cada unidad de incremento en la inteligencia comercial, la gestion exportadora aumento6 en
aproximadamente una unidad, manteniendo constante el resto de factores.

El coeficiente de determinacion (R? = 0,851) evidencio que el 85,1 % de la variabilidad
en la gestion exportadora fue explicada por los niveles de inteligencia comercial, lo que
representa un ajuste muy alto del modelo a los datos observados. Esto reafirmo6 la existencia
de una relacion positiva y consistente entre ambas variables, respaldando estadisticamente los

resultados obtenidos en las pruebas de correlacion.
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DISCUSION

La discusion de resultados permite contrastar los hallazgos obtenidos en la presente
investigacion con los antecedentes revisados a nivel internacional, nacional, regional y local,
con el fin de analizar las coincidencias, diferencias y aportes al conocimiento sobre la relacion
entre la inteligencia comercial y la gestion exportadora en el contexto de la empresa Mega
Pesca S.A., en la region de Tacna, 2025.

Los resultados de la Tabla 21 evidenciaron que la inteligencia comercial se correlaciono
de forma positiva y alta con la gestion exportadora (tho = 0,779; p < 0,01), explicando, segun
el analisis de regresion, el 85,1 % de la variabilidad de la gestion exportadora. Este hallazgo se
encuentra en consonancia con lo reportado por Golestanizadeh et al. (2023), quienes
concluyeron que las herramientas de inteligencia de negocios permiten optimizar procesos
organizacionales, mejorar la respuesta frente a competidores y satisfacer a los clientes globales,
incidiendo directamente en el desarrollo de exportaciones y en la internacionalizacion de
marca. En el caso de Mega Pesca S.A., la asociacién encontrada respalda la idea de que un
manejo eficiente de la informacion comercial y del entorno competitivo puede traducirse en
mejoras sustanciales en la planificacion y ejecucion de actividades de exportacion.

Asimismo, se identificd que, si bien todas las dimensiones de la inteligencia comercial
mostraron correlaciones positivas con la gestion exportadora, solo tres de ellas presentaron
significancia estadistica bajo los criterios establecidos: Investigacion de Mercados en la Tabla
18 (rho =0,785; p <0,01), Soluciones Analiticas en la Tabla 19 (rho = 0,640; p <0,01) y Toma
de Decisiones en la Tabla 20 (rho = 0,549; p < 0,05). En el caso del Marketing Mix 4P’s (Tabla
17), aunque su correlacion fue moderada (rtho = 0,563), el valor de significancia obtenido (p =
0,010) no resultdé menor al valor critico bilateral correspondiente (0,005), por lo que esta
dimension no alcanz6 significancia estadistica, derivando en el rechazo de la primera hip6tesis

especifica. Esto coincide con los hallazgos de Rios (2023), quien destaco que el uso de modelos
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de inteligencia de negocios mejora la gestion y calidad de las decisiones gerenciales, asi como
con el estudio de Gonzalez-Ferriz (2021), que resaltd la importancia de las estrategias de
marketing internacional y la experiencia directiva para la adaptacion y competitividad en
mercados externos. En el contexto de la presente investigacion, la dimension de investigacion
de mercados mostrd la correlacion mas alta, lo que refleja que la recopilacion y andlisis
sistematico de informacion de clientes y competidores resulta especialmente determinante para
fortalecer la gestion exportadora.

A nivel nacional, los resultados se alinean con lo encontrado por Ventura (2024) en la
empresa Inka’s Berries, quien demostré que la inteligencia comercial se relaciona
significativamente con la capacidad exportadora, contribuyendo a la competitividad en
mercados internacionales. También guardan coherencia con Roca (2023), quien subrayd que
la organizacion sistematica de informacion potencia la toma de decisiones y genera ventajas
competitivas en la gestion exportadora. En el caso de Mega Pesca S.A., la alta proporcion de
encuestados ubicados en niveles altos de inteligencia comercial (65,0 %) y gestion exportadora
(65,0 %) indica que existe una base so6lida para sostener y ampliar su competitividad, aunque
también se identifican grupos minoritarios en niveles bajos, lo que representa oportunidades de
capacitacion y mejora.

En el ambito regional y local, los resultados son consistentes con el trabajo de Huertas
(2023), quien encontrd que, a pesar de que muchas empresas exportadoras de Tacna no cuentan
con areas especializadas en comercio exterior, la mayoria presenta niveles altos de inteligencia
de negocios y competitividad. La presente investigacion evidencia una situacion similar, donde
la empresa muestra un desempefio elevado en la mayoria de las dimensiones evaluadas, aunque
persisten aspectos a reforzar, como en soluciones analiticas y toma de decisiones, que
registraron proporciones mas distribuidas entre niveles regulares y altos. De igual manera, los

hallazgos guardan relacion con Astorga (2020), quien sefialé que la inteligencia de negocios
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influye significativamente en la reduccion de la incertidumbre y en la mejora de la calidad de
la toma de decisiones. En Mega Pesca S.A., la asociacion positiva entre la toma de decisiones
y la gestion exportadora reafirma esta contribucion, aunque la magnitud de la correlacion fue
moderada, lo que sugiere un margen para optimizar este proceso mediante mayor soporte
analitico y tecnoldgico.

En sintesis, los resultados obtenidos no solo corroboran lo reportado en investigaciones
previas, sino que también aportan evidencia empirica especifica para el sector pesquero
exportador en Tacna, mostrando que la inteligencia comercial, en todas sus dimensiones,
constituye un factor clave para el fortalecimiento de la gestion exportadora. La consistencia de
estos hallazgos con estudios internacionales, nacionales y regionales refuerza la validez externa
de las conclusiones y abre la posibilidad de replicar estrategias exitosas en empresas de
caracteristicas similares.

En un enfoque critico, los resultados de esta investigacion permiten identificar
coincidencias importantes con la literatura previa, pero también revelan matices que
diferencian el contexto de Mega Pesca S.A. frente a otros estudios.

En primer lugar, si bien los antecedentes internacionales como el de Golestanizadeh et
al. (2023) y Rios (2023) evidencian que el uso de inteligencia de negocios genera un impacto
positivo en exportaciones y en la toma de decisiones, la mayoria de ellos se desarrollan en
empresas con estructuras organizacionales consolidadas, acceso a herramientas tecnologicas
avanzadas y recursos financieros suficientes. En cambio, el presente estudio se realiza en un
contexto regional donde, aunque se observan niveles altos de inteligencia comercial, la
disponibilidad de infraestructura tecnolédgica y de personal especializado es mas limitada. Esto
plantea un escenario en el que la efectividad de la inteligencia comercial depende no solo de la
adopcion de herramientas, sino también de la capacidad de adaptarlas a un entorno con recursos

mas acotados.
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En segundo lugar, aunque la correlacion general entre inteligencia comercial y gestion
exportadora fue alta de acuerdo a la Tabla 21 (rtho =0,779), no todas las dimensiones mostraron
el mismo peso relativo. La investigacion de mercados destacd como la dimension mas asociada
a la gestion exportadora segiin la Tabla 18 (rho = 0,785), superando incluso a componentes
tradicionalmente priorizados como el marketing mix 4P’s o las soluciones analiticas.
Asimismo, aunque todas las dimensiones mostraron asociaciones positivas con la gestion
exportadora, es importante precisar que la dimension Marketing Mix 4P’s no alcanzo
significancia estadistica bajo el criterio bilateral establecido (p = 0,010 > 0,005), por lo que su
aporte debe interpretarse Uinicamente como una tendencia relacional y no como una evidencia
concluyente. Este hallazgo contrasta con investigaciones como la de Cordova y Arroyo (2023),
donde el énfasis recaia en la inteligencia de mercados como parte de un conjunto de estrategias
comerciales, pero sin aislarla como el factor mas determinante. En el caso de Mega Pesca S.A.,
la evidencia sugiere que comprender y anticipar las condiciones del mercado objetivo tiene un
efecto mas directo que otros elementos del modelo, lo que podria explicar su ventaja
competitiva en exportaciones.

Por otro lado, la dimension de toma de decisiones presentd en la Tabla 20 la correlacion
mas baja dentro del conjunto (rho = 0,549), aunque significativa. Este resultado se asemeja
parcialmente a lo sefialado por Astorga (2020), quien identifico la influencia de la inteligencia
de negocios en mejorar la toma de decisiones, pero advirtido que no siempre se traduce en un
impacto equivalente en todos los contextos. En Mega Pesca S.A., esto podria deberse a que la
toma de decisiones ain no esta plenamente respaldada por procesos analiticos estandarizados,
sino que en parte se apoya en la experiencia y criterio personal de los responsables.

En el andlisis comparativo con los antecedentes nacionales como Ventura (2024) y
Roca (2023), se reafirma la existencia de una relacion significativa entre inteligencia comercial

y gestion exportadora. Sin embargo, estos estudios también advierten sobre limitaciones
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estructurales, como el desconocimiento de los beneficios de estas herramientas o las
restricciones presupuestarias para su implementacion. En Mega Pesca S.A., si bien se
identificaron altos niveles de las variables estudiadas, los resultados en dimensiones como
soluciones analiticas (40 % en nivel regular) y toma de decisiones (40 % en nivel regular)
confirman que aun existe una brecha por cerrar para que la inteligencia comercial se aplique
de manera homogénea y sistematica en toda la organizacion.

En el contexto regional, la investigacion de Huertas (2023) resalta que muchas
empresas exportadoras de Tacna no cuentan con areas especificas de comercio exterior, aunque
exhiben altos niveles de inteligencia de negocios y competitividad. La situacion de Mega Pesca
S.A. es coherente con este patron: logra resultados altos en gestion exportadora sin
necesariamente disponer de una estructura especializada para cada dimension evaluada. Esto
plantea una interrogante sobre la sostenibilidad de dichos resultados a largo plazo y la
necesidad de institucionalizar procesos de inteligencia comercial para que no dependan
unicamente de esfuerzos individuales o coyunturales.

Finalmente, el presente estudio aporta al campo académico y empresarial evidencia
empirica aplicada al sector pesquero exportador de Tacna, un sector poco abordado en
investigaciones previas. A diferencia de los antecedentes, que se concentran en rubros como
agroexportaciones, calzado o industria metalurgica, aqui se pone de relieve que las dinamicas
de la inteligencia comercial y su impacto en la gestion exportadora también se manifiestan con
fuerza en empresas de productos hidrobioldgicos. Este aporte es relevante porque amplia la
base comparativa para futuros estudios y permite disefiar estrategias de gestion adaptadas a
sectores con particularidades operativas y logisticas especificas, como el pesquero.

Con base en lo anterior, se concluye que, aunque los hallazgos confirman las tendencias
reportadas en investigaciones previas, también evidencian que el contexto local y el sector

productivo influyen en la forma y magnitud en que la inteligencia comercial potencia la gestion
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exportadora. Esto implica que las estrategias para optimizar esta relacion deben considerar no
solo el fortalecimiento tecnologico y analitico, sino también las condiciones reales de las
empresas, su cultura organizacional y las caracteristicas de sus mercados objetivo.

Como cierre de la discusion, los resultados obtenidos permiten establecer implicancias
practicas directas para la gestion de Mega Pesca S.A. y para el sector pesquero exportador de
Tacna en general.

En primer lugar, la alta correlacion encontrada entre la inteligencia comercial y la
gestion exportadora confirma que la competitividad internacional de la empresa no depende
unicamente de la capacidad productiva, sino también de la sistematizacion y uso estratégico de
la informacion de mercado. Esto implica que la organizacion debe priorizar la consolidacion
de procesos formales de inteligencia comercial, asegurando que todas sus dimensiones,
incluyendo el marketing mix 4P’s, cuya relacién no alcanz6 significancia estadistica en el
presente estudio, asi como la investigacion de mercados, las soluciones analiticas y la toma de
decisiones, funcionen de manera integrada y bajo protocolos estandarizados.

En segundo lugar, el hallazgo de que la investigacion de mercados es la dimension con
mayor relacion con la gestion exportadora resalta la necesidad de destinar recursos y esfuerzos
a fortalecer las capacidades de recoleccion, anélisis y proyeccion de informacion sobre clientes,
competidores y tendencias globales. Esta accion no solo reforzard las estrategias de entrada y
permanencia en mercados externos, sino que también permitird anticipar cambios regulatorios,
logisticos y de demanda.

En tercer lugar, las proporciones significativas de respuestas en niveles regulares en
soluciones analiticas y toma de decisiones evidencian que aiin existe margen para incrementar
el uso de herramientas tecnoldgicas y analiticas avanzadas que respalden decisiones basadas

en datos y reduzcan la dependencia de criterios exclusivamente empiricos. Esto demanda
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programas de capacitacion orientados a la analitica comercial y a la interpretacion de
indicadores clave de exportacion.

Finalmente, en coherencia con los antecedentes revisados, este estudio aporta evidencia
que refuerza la necesidad de institucionalizar la inteligencia comercial en empresas
exportadoras, incluso en contextos con recursos limitados, mediante la optimizacion de los
procesos actuales, el fortalecimiento de la capacitacion y la incorporacion gradual de
soluciones tecnoldgicas adaptadas a las capacidades reales de la organizacion. De esta manera,
Mega Pesca S.A. podra sostener y ampliar su presencia internacional, garantizando que la
gestion exportadora esté respaldada por una base sélida de informacion estratégica, capacidad
analitica y toma de decisiones eficiente.

Este cierre deja claro que la inteligencia comercial no es Gnicamente un soporte de la
gestion exportadora, sino un eje estratégico que debe integrarse plenamente a la cultura

organizacional para garantizar el crecimiento sostenible en los mercados internacionales.
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CONCLUSIONES
Primera
Se determino que la inteligencia comercial presentd una relacion positiva y alta con la
gestion exportadora, con un coeficiente de rho de 0,779 y un valor de significancia p =
0,000. Esto evidencido que un mayor desarrollo de la inteligencia comercial estuvo
asociado con una mejor gestion exportadora en la empresa Mega Pesca S.A., explicando
gran parte de la variabilidad de esta ultima.
Segunda
Se identifico que el marketing mix 4P’s present6 una relacion positiva moderada con la
gestion exportadora, con un coeficiente de rho = 0,563; no obstante, el valor de
significancia obtenido (p = 0,010), no resultd inferior al umbral ajustado para una
prueba bilateral (0,005), por lo que la relacion no alcanzo significancia estadistica, por
lo que no se pudo confirmar que las estrategias de producto, precio, plaza y promocioén
se relacionen de manera significativa con la gestion exportadora de la empresa.
Tercera
Se determind que la investigacion de mercados tuvo la correlaciéon mas alta con la
gestion exportadora, con un coeficiente de rho de 0,785 y un valor de significancia p =
0,000. Esto demostré que el analisis sistematico de informacion de clientes,
competidores y tendencias de mercado favorecié de manera directa en la eficiencia y
competitividad de las exportaciones.
Cuarta
Se comprobd que las soluciones analiticas presentaron una relacion positiva moderada-
alta con la gestion exportadora, con un coeficiente de rho de 0,640 y un valor de
significancia p = 0,002. Esto sefial6 que el uso de herramientas analiticas para procesar

y evaluar informacion favoreci6 el desempefio de las operaciones de exportacion.
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Quinta

Se establecid que la toma de decisiones tuvo una relacion positiva moderada con la
gestion exportadora, con un coeficiente de rho de 0,549 y un valor de significancia p =
0,012. Esto evidencido que decisiones oportunas y fundamentadas en informacion

confiable contribuyeron al fortalecimiento de la gestion exportadora de la empresa.
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RECOMENDACIONES
Primera
Recomendacion para la Gerencia General
Se aconseja consolidar la integracion de la inteligencia comercial como eje estratégico
de la empresa, asignando recursos para fortalecer cada una de sus dimensiones. Esto
incluye fomentar una vision de largo plazo en la gestion exportadora, estableciendo
metas claras y evaluaciones periddicas que permitan medir el impacto de las estrategias
implementadas.
Segunda
Recomendacion a la Gerencia de ventas
Se recomienda consolidar la adaptacion de estrategias de marketing mix 4p’s para los
diversos perfiles de mercados claves, optimizandolos mediante el desarrollo de
estrategias especificas aplicado al marketing a la exportacion, gestionando programas
de capacitacion interna como manejo de cotizaciones e incoterms, técnicas de
comunicacion transcultural y evaluando canales de distribucion.
Tercera
Recomendacion para la Area de Comercio Exterior
Se recomienda potenciar las actividades de investigacion de mercados, priorizando la
recoleccion y analisis de datos de clientes, competidores y tendencias internacionales.
Asimismo, se sugiere gestionar con gerencia general las suscripciones con las
plataformas de pago de con las mayores fuentes de calidad de informacién y software
de andlisis de informacidn para el proceso y presentacion de reporte de los perfiles de

mercados estratégicos.
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Cuarta

Recomendacion para el area de Recursos Humanos

Asimismo, recomienda ampliar el uso de soluciones analiticas que faciliten
proyecciones y escenarios de toma de decisiones, asegurando que estas estén alineadas
con los objetivos estratégicos de expansion internacional, por lo que se sugiere
implementar programas de capacitacion continua orientados al fortalecimiento de
competencias en analisis de informacion comercial, investigacion de mercados y uso
de herramientas analiticas. Esto permitira que el personal cuente con habilidades
actualizadas para contribuir activamente al desarrollo de la inteligencia comercial y a
la mejor gestion exportadora.

Quinta

Recomendacion para el Area de Administracién

Se sugiere optimizar los procesos internos relacionados con la gestion de informacion,
estableciendo protocolos claros para el registro, procesamiento y disponibilidad de
datos relevantes. Esto garantizara que la toma de decisiones administrativas y
operativas se sustenten en informacion actualizada y precisa, mejorando la eficiencia
en la gestion exportadora. Asimismo, implementar sistemas de medicion de calidad
decisoria, que pueda registrar el estado y los resultados de las decisiones claves dentro

de los procesos de la gestion exportadora.
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Anexo 1: Matriz de consisténcia

TEMA:
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“INTELIGENCIA COMERCIAL Y SU RELACION CON LA GESTION EXPORTADORA DE LA EMPRESA MEGA PESCA S.A. EN LA REGION DE TACNA, 2025”

Problema General

Objetivo General

Hipétesis General

Variable e indicadores

éComo se relaciona la inteligencia
comercial con la gestidn
exportadora de la empresa Mega
Pesca S.A. en laregidn de Tacna,
2025?

Demostrar como la inteligencia
comercial se relaciona con la
gestion exportadora de la empresa
Mega Pesca S.A. en laregién de
Tacna, 2025

La inteligencia comercial se
relaciona directamente con la
gestion exportadora de la empresa
Mega Pesca S.A. en laregion de
Tacna, 2025

Variable 1:

INTELIGENCIA COMERCIAL

Variable 2:
GESTION EXPORTADORA

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipdtesis especificas

Dimension

Indicadores

Dimension

Indicadores

® i Como se relaciona el marketing
mix con la gestidn exportadora de
laempresa Mega PescaS.A. enla

region de Tacna, 2025?

o Determinar como el marketing
mix se relaciona con la gestion
exportadora de la empresa Mega
PescaS.A. enlaregion de Tacna,
2025

o El marketing mix se relaciona
significativamente con la gestion
exportadora de la empresa Mega
Pesca S.A. en laregidn de Tacna,
2025

1.- Marketing Mix (4 p's)

- Nivel de innovacién de productos

-Nivel de satisfaccion de los clientes

- Nivel de precios

- Presencia en ferias internacionales

1.- Performance exportadora

-Capacitaciones en gestion
-NUmero de mercados objetivos
-Porcentaje en participacion de
mercado

- Numero de documentos para
exportar

- Nivel de conocimiento Ley
general de aduana

® (Como se relaciona la
investigacion de mercados con la
gestion exportadora de la empresa
Mega Pesca S.A. en laregion de
Tacna, 2025?

® Determinar como la
investigacion de mercado se
relaciona con la gestion
exportadora de laempresa Mega
PescaS.A. en laregion de Tacna,
2025

e Lainvestigacion de mercado se
relaciona significativamente con la
gestidn exportadora de la empresa
Mega Pesca S.A. en laregion de
Tacna, 2025

2.- Investigacion de mercados

- Segmentacién de mercados
- Accesibilidad de informacion
- Informacidn de la competencia

- Productos adaptados a los mercados

objetivos

2.- Facilitacién del comercio

-Claridad del marco legal bilateral
-Asistencias técnicas del gobierno
peruano

- Numero de mercados con
exigencias sanitarias

-Numero de paises con acuerdos
comerciales bilaterales

- Numero de barreras comerciales
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® (Como se relaciona las
soluciones analiticas con la gestién
exportadora de la empresa Mega
Pesca S.A. enlaregion de Tacna,
2025?

® Demostrar como las soluciones
analiticas se relacionan con la
gestion exportadora de laempresa
Mega Pesca S.A. en laregidon de
Tacna, 2025

o Las soluciones analiticas se
relaciona significativamente con la
gestion exportadora de la empresa
Mega Pesca S.A. en laregion de
Tacna, 2025

3.- Soluciones analiticas

-Numero de herramientas de IA

- Implementacidn de tecnologias en la
empresa

-Herramientas de IC de acceso libre
-Presupuesto de adquisicion de
herramientas de inteligencia comercial

3.- Logistica internacional

- Eficiencia logistica

- Costos de exportacidn

- Costos de importacion

- Costos DFI

- Seguimiento de embarques
- Diversficacion de canales
distribucion

® (Como se relaciona latoma de
decisiones con la gestion
exportadora de la empresa Mega
PescaS.A. en laregion de Tacna,
2025?

® Demostrar como latoma
decisiones se relaiona con la

¢ La toma de decisiones se
relaciona significativamente con la

gestion exportadora de laempresa gestidn exportadora de la empresa

Mega Pesca S.A. en laregion de
Tacna, 2025

Mega Pesca S.A. en laregion de
Tacna, 2025

4.- Toma de decisiones

4.- Negociacion internacional

- Calidad de informacion utilizada

- Eficiencia en latoma de decisiones
-Adopcion de herramientas tecnolégicas
- Adopcion de herramientas para
gestionar el estrés

- Porcentaje de contratos exitosos
- NUmero de idiomas que domina
- Nivel de conocimiento cultural
internacional

- Seguimiento y aprendizaje de
decisiones tomadas

5.- Gestion del riesgo

- Tipo de cambio -inflacién
- Riesgo pais politico- social
- Medios de pago

METODO Y DISENO

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICOS

Tipo de Investigacion: Basica o pura
Nivel de Investigacién: Correlacional

Disefio de Investigacion: No experimental - transaccional

La presente investigacion no se determino una muestra, se selecciono
a una poblacién que actuara como un Gnico universo-CENSO

Técnica: encuesta

Instrumentos: cuestionario

En la presente investigacion se aplicara las técnicas estadisticas:
- Andlisis estadistico descriptivo

- Andlisis estadistico inferencial




Anexo 2: Instrumento 1

UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

ESTIMADO ENCUESTADO:

Para la realizaciéon del estudio, respecto al “INTELIGENCIA COMERCIAL Y SU RELACION CON LA GESTION
EXPORTADORA DE LA EMPRESA MEGA PESCA S.A. EN LA REGION DE TACNA, 2025” ; se ha elaborado los
siguientes enunciados con la finalidad de conocer su percepcién. Por favor, identifique el grado de
satisfacciéon que esta herramienta le representa, de acuerdo a los criterios que citamos en este
cuestionario que a continuacién se alcanza.

La informacién que nos proporcione es CONFIDENCIAL, esto garantiza que nadie pueda identificara la

persona que ha desarrollado el cuestionario.
SECCION | : DATOS GENERALES DEL ENCUESTADO

A.- GENERO ( )F ( )M ( ) PREFIERO NO DECIRLO B.- EDAD:

C.- NIVEL DE INSTRUCCION: ( ) SECUNDARIA () SUPERIOR ( ) POSTGRAL D.- TIEMPO DE SERVICIO

SECCION 1I : ESCALA DE VALORACION
TOTALMENTE EN NI DE ACUERDO TOTALMENTE DE
EN DESACUERDO NI EN DE ACUERDO
DESACUERDO ACUERDO
DESACUERDO
1 2 3 4 5

INTELIGENCIA COMERCIAL

DIMENSION: MARKETING MIX 4P's 1 2 3 4

La innovacién de nuestros productos de exportacidn (certificiacion
BRC, HACCP) a mediano plazo incrementara la competitividad
internacional.

Los plazos yformas de entrega del producto cumplen con las
expectativas de los clientes.

Los precios de nuestros productos exportados son competitivos en
los mercados internacionales

La participaciéon en ferias comerciales contribuye
significativamente a nuestra gestion exportadora.

DIMENSION: INVESTIGACION DE MERCADOS 1 2 3 4

La empresa accede a informacién sobre perfiles de mercados de
exportacién de fuentes confiables yde facil acceso.

La segmentacién de los mercados de exportaciéon permite
identificar mejorlas necesidades de los clientes.

Los productos exportados se ajustan a las exigencias técnicas,
legales, culturales del mercado internacional.

Contamos con informacidn relevante y actualizada sobre nuestros
competidores.

DIMENSION: SOLUCIONES ANALITICAS 1 2 3 4

Utilizamos ocasionalmente plataformas digitales o software de
acceso publico y privado.

10

Es necesario asignarun presupuesto adecuado para adquirir
software de inteligencia comercial.

11

Las herramientas de inteligencia comercial ayudan
significativamente en nuestra gestiéon exportadora mediante
reportes de los mercados objetivos .

DIMENSION: TOMA DE DECISIONES 1 2 3 4

12

La decisiones en la gestién exportadora se basan andlisis de
informaciéon relevante antes de tomar decisiones.

13

Enfrentamos un grado significativo de presién durante el proceso
de toma de decisiones.

14

Nuestras decisiones anteriores fueron ineficientes debido a la
falta de informacién sobre los mercados objetivo.

15

Las herramientas tecnoldgicas contribuyen en el proceso de toma
de decisiones.
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Anexo 3 Instrumento 2

GESTION EXPORTADORA

DIMENSION: PERFORMANCE EXPORTADORA

El personal recibe capacitaciones peridodicamente sobre gestién
de exportaciones.

La informacién de los mercados objetivos se utiliza para orientarla
gestion exportadora

El manejo de datos histéricos de ventas se utiliza para disefiar
estrategias comerciales para el ambito gestidn exportadora

DIMENSION: FACILITACION DEL COMERCIO

La empresa cuenta con informacidn actualizada sobre las barreras
comerciales.

Recibimos apoyo permanente del gobierno peruano en
capacitaciones sobre facilitacion del comercio.

Conocemos los acuerdos comercial vigentes ylos requisitos
sanitarios del pais de destino de exportacion. (TLC, SGP, con EEUU,
UE, ASIA)

N°

DIMENSION: LOGISTICA INTERNACIONAL

Se mantiene una base de datos sobre costos logisticos
internacionales (aranceles, fletes, etc.)

Manejamos diversas opciones de canales de distribucién -DFI.

Hacemos seguimiento continuo de la logistica de los embarques
mediante el uso de inteligencia comercial .( Tracking)

N°

DIMENSION: NEGOCIACION INTERNACIONAL

10

En las negociaciones internacionales se utiliza mds de un idioma
para comunicarse con los clientes

11

Se investiga previamente sobre la cultura y costumbres de nuestros
contrapartes en las negociaciones internacionales.

12

Logramos cerrar contratos exitosamente en mas de un 80%

DIMENSION: GESTION DE RIESGOS

13

Se utiliza estrategias para mitigar el riesgo cambiario en nuestra
gestion exportadora.

14

Se toma en cuenta el riesgo pais en nuestra gestién exportadora

15

Se utiliza instrumentos financieros confiables en nuestra gestién
exportadora.

Muchas gracias por su apoyo
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Anexo 4: Fichas de juicio de expertos

—
3 UPT
ey UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA b
@ Facultad de Ciencias Empresariales
FACEM

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

1. DATOS GENERALES:

;
1.1. Apeliidos y nombres del informante (Experto): .. CONT £& 245 MAmAn | A‘(&(’M‘
1.2. Grado Académico..... M AESTRS. . @n. G ESTRN.  Cr1PRESACAL ..
1.3 Profesion: ........(AH.GENIEED . CONELCIAL ...
1.4. Institucion donde 1abora: ... 27 ..o,
1.5. Cargo que desempefia...... I
1.6_Denominacién del Instrumento:

eshonacis . Tadeligenig, Comercia) y 90 celacwn on Lo gushion egoridory |
0 Lo eompres . MgGn FEseAS A e b cequon Yot zoas
1.7. Autor del instrumento; .. ~¢4ndee. Melwssa. . Salvaheres, Cahwng

1.8 Escuela Profesional:.. 9 A¢eie, Comestel

II. VALIDACION

i
o o
INDICADORES DE CRITERIOS ~olo | |§ | =8
EVALUACION DEL § g g & 8 é 2
INSTRUMENTO | Sobre los items del instrumento
0-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% (81-100%
1 2 3 4 5
1. CLARIDAD Estan  formulados con  lenguaje
apropiado que facilita su comprension {c%
2. OBJETIVIDAD Estan  expresados en  conductas
observables, medibles g0
v
3. CONSISTENCIA | Existe una organizacion logica en los
contenidos y relacion con la teoria QoY
4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos con los
indicadores de la variable S0
a8/
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados 10y,
< (3
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y calidad de
items presentados en el instrumento 80 %
SUMATORIA PARCIAL lq

SUMATORIA TOTAL % L‘




"*-*, UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
@/3 Facultad de Ciencias Empresariales

Il RESULTADOS DE LA VALIDACION
31 Valoracion total cuantitativa: i

32 Opinién: FAVORABLE Pad DEBEMEJORAR

NO FAVORABLE

33 Observaciones.

Tacna, 23 e _ju"m'o Ae 2027
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CONSTANCIA DE VALIDACION
JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, ADELMA CONTRERAS MAMANI, de profesion
INGENIERO COMERCIAL, identificado con Documento Nacional de
Identidad N°..4.378276% hago constar que evalué mediante Juicio de
Expertos, ¢l instrumento de recoleccion de informacion con fines
académicos; considerandolo valido para el desarrollo de los objetivos
planteados en la investigacion denominada: Inteligencia comercial y su
relacion con la gestion exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la

region de Tacna, 2025

Constancia que se expide en Tacna, 26 en el mes de junio del 2025

e

ADELMA CONTRERAS MAMANI
Codigo ORCID : https://orcid.org/0000-0003-4301-3891
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» urT
= UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA /'S

lﬂ Facultad de Ciencias Empresariales
FACEM

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
l. DATOS GENERALES:

1.2. Grado Academicp... DOYore e Crencvas. . Cortubley o flacnciesas
1.3 Profesion: ..Lontacer  fuplico.
1.4. Institucion donde labora: ....Y¥]

.  VALIDACION

e

) ] o
INDICADORES DE CRITERIOS >2/ 2 |5 |§ |>5
EVALUACION DEL sS|S (&8 |8 |23

INSTRUMENTO Sobre los items del instrumento

0-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% |81-100%

1 2 3 4 5

1. CLARIDAD Estan  formulados  con  lenguaje

apropiado que facilita su comprension 9,2 “/;
2. OBJETIVIDAD Estin  expresados en  conductas el

observables, medibles '@ 4 (’0
3.CONSISTENCIA | Existe una organizacién légica en los 0

contenidos y relacion con la teoria 8 3 /

4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos con los

indicadores de la variable QC‘L’ %
5.PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
. S
valores son apropiados 9 Lf x/o
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y calidad de .
items presentados en el instrumento 81/ \/‘6
SUMATORIA PARCIAL o
SUMATORIA TOTAL




s uUrT
e UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA | §
l lﬂ] Facultad de Ciencias Empresariales

FACEM

. RESULTADOS DE LA VALIDACION

3.1, Valoracion total cuantitativa: )~

3.2.  Opinion: FAVORABLE X DEBE MEJORAR
NO FAVORABLE

3.3.  Observaciones:
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s e
“VIRITAS ET VITA”|

W

FACEM

CONSTANCIA DE VALIDACION
JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, YOVANA MARILU CARPIO CHOQUE, de
profesion CONTADORA, identificado con Documento Nacional de
................ , hago constar que evalué mediante Juicio de

Expertos, el instrumento de recoleccién de informacién con fines
académicos; considerandolo valido para el desarrollo de los objetivos
planteados en la investigacion denominada: Inteligencia comercial y su
relacion con la gestion exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la

region de Tacna, 2025

Constancia que se expide en Tacna, 27 en el mes de junio del 2025

]/
Y/ =
YOVANA MAg.z:U CARPIO CHOQUE
Cédigo OREID T 0000-0002-9272-6938
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ofde UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
@ Facultad de Ciencias Empresariales

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante éli_xperto): U@L\AJ‘Q N 47/\1 .'?.@.!«./.ﬁ.u.t ...................
e

1.2. Grado Académico....{1. & G ST EL
iCEwCinDg

1.6 _Denominacién del Instrumento: =
(Vestionacio Tatelaencia Comerceld v su reletion woa e gesdion
cor TR ID ANTCAIRIEIS. v OMETEAL ), 0 (EMOLAN GO & BERTION... .

O Yadore, Aol empresey MEUA PESCA S A on [ e Tocna 2025

1.7. Autor del instrumento: Leatdce. Meliss .5;4.\\/’«*1.6;;“ri;.\.\f;:v(mq

1.8 Escuela Profesional:.....xA5¢ A1\ Comenwa)

Il VALIDACION

T

= ] o
INDICADORES DE CRITERIOS >2/2 |® |8 |28
EVALUACION DEL =SS (& |8a |28

INSTRUMENTO Sobre los items del instrumento

0-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% |81-100%

1 2 3 4 5

1. CLARIDAD Estin  formulados con  lenguaje
apropiado que facilita su comprension 67 oy
2.OBJETIVIDAD Estan  expresados en  conductas
observables, medibles d7;) |
3.CONSISTENCIA | Existe una organizacién logica en los
contenidos y relacion con la teoria 3
|
4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos con los
indicadores de la variable ‘
|
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados 679 '/'
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y calidad de .
items presentados en el instrumento (l' }

SUMATORIA PARCIAL Y

SUMATORIATOTAL 3\\'\
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s UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
@ Facultad de Ciencias Empresariales

ll.  RESULTADOS DE LA VALIDACION
’2 L.’

3.2.  Opinion: FAVORABLE __ X_ DEBE MEJORAR

3.1.  Valoracién total cuantitativa:

NO FAVORABLE

3.3.  Observaciones:

2025

Tacna, &€/ be dgten DR

/ Firma



%‘ | R urTr
Yot S
| J
?\ h’ | FACEM

/
\\\_// p

CONSTANCIA DE VALIDACION
JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, WILFREDO BERNARDO VELASQUEZ

Juicio de Expertos, el instrumento de recoleccion de informacion con fines
académicos; considerdndolo valido para el desarrollo de los objetivos
planteados en la investigacion denominada: Inteligencia comercial y su
relacion con la gestion exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la

region de Tacna, 2025

Constancia que se expide en Tacna, 01 en el mes de julio del 2025

WILFREDO BERNAR ASQUEZ YUPANQUI
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e UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
l w Facultad de Ciencias Empresariales

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): Gue Y&’?’A..A@.‘f’.,’!ﬁé’.. L/(LMQA/U Go ..
1.2. Grado ACAAEMICO. ... MALTISTE L Re....oooooooooeoeoeoeoeoeoeoeeeeeeeeeoeoeoeeoeee oo

1.3 Profesion: ... ZAMGENLERD ESTAHYSTICD oo
1.4. Institucién donde labora: ...UAUV.ERSIVAD. ERIMADA. . Dz, TREASA. ..o,

iI.  VALIDACION

L
) [~} o
INDICADORES DE CRITERIOS N -] - 5 > 5
EVALUACIONDEL 2SS (& |8 |23
INSTRUMENTO | Sobre los items del instrumento
0-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% |81-100%
1 2 3 4 5
1. CLARIDAD Estan  formulados con  lenguaje 920
apropiado que facilita su comprension X S5 /,
2.OBJETIVIDAD Estan  expresados en  conductas
observables, medibles '83’/9
3.CONSISTENCIA | Existe una organizacién légica en los
contenidos y relacion con la teoria X‘[ "/,
4. COHERENCIA Existe relacién de los contenidos con los ,
indicadores de la variable 5({0‘ /b
5.PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados X ({v/‘
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y calidad de
items presentados en el instrumento XS o
SUMATORIA PARCIAL 10
SUMATORIATOTAL 29
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i UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
@J Facultad de Ciencias Empresariales

1l RESULTADOS DE LA VALIDACION
3.1.  Valoracién total cuantitativa: QLD
3.2.  Opinion: FAVORABLE X DEBE MEJORAR

NO FAVORABLE

3.3.  Observaciones:

Tacna, 30 de Juce 202s

Firma




£) UPrPT
) e

CONSTANCIA DE VALIDACION
JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, VICTOR HUGO, GUEVARA AGUILAR de
profesion ﬁ!"ﬁ”‘ﬁf.ﬁﬂl{?, identificado con Documento Nacional de Identidad
N°.. 78471347, hago constar que evalué mediante Juicio de Expertos, el
instrumento de recoleccion de informacion con fines académicos;
considerandolo valido para el desarrollo de los objetivos planteados en la
investigacion denominada: Inteligencia comercial y su relacién con la
gestion exportadora de la empresa Mega Pesca S.A. en la region de
Tacna, 2025

Constancia que se expide en Tacna, 30 en el mes de junio del 2025

ETPe,

VICTOR HUGO, GUEVARA AGUILAR
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- UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
w Facultad de Ciencias Empresariales

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
L DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante <E_xqer'oo):_.m"10f‘.. TR0 Vicron. Shewes . ..........
1.2. Grado Académico....... BRI BUNEIICK ..o

1.3 ProfaelOee ... TN TINBIREAE . ci.- 144500 stn e s romor e o e e er s S et
5 RO TR @ e S S e
1.5. Cargo que desempefia....... 3508, 0B U 08 M

1.8 Denominacion del instrumento:

Il.  VALIDACION

-
= o o
INDICADORES DE CRITERIOS =02 2 §, 5 2 S
EVALUACION DEL 2SS |8 |18 |23
INSTRUMENTO | Sobre los items del instrumento
0-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% |31-100%
1 2 3 4 5
1. CLARIDAD Estin  formulados con  lenguaje
apropiado que facilita su comprensién %5%
2. OBJETIVIDAD Estdn  expresados en  conductas
observables, medibles 80010
3.CONSISTENCIA | Existe una organizacion légica en los
contenidos y relacién con la tearia 80 %
4. COHERENCIA Existe relacién de los contenidos con los
indicadores de la vanable 8;%
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados 3; %
6.SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y calidad de
items presentados en el instrumento ?)S o/o
SUMATORIA PARCIAL % 2 ,_1
SUMATORIA TOTAL ')' %
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31,
3.2

3.3.

RESULTADOS DE LA VALIDACION
Valoracién total cuantitativa: 2
Opinién: FAVORABLE Z DEBE MEJORAR

NO FAVORABLE
Observaciones: __ ™~

e

~.

g

S

Tacna. 04 de Ji\w d\ 2025

/ ~Frma
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FACEM

CONSTANCIA DE VALIDACION
JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, MARQUEZ TIRADO, VICTOR SAMUEL
DAMASO de profesion INGENIERO COMERCIAL, identificado con
Documento Nacional de Identidad N°[7(O.@lq%z, hago constar que evalué
mediante Juicio de Expertos, el instrumento de recoleccion de informacion
con fines académicos; considerandolo valido para el desarrollo de los
objetivos planteados en la investigacion denominada: Inteligencia
comercial y su relacién con la gestion exportadora de la empresa Mega

Pesca S.A. en la region de Tacna, 2025

Constancia que se expide en Tacna, 01 en el mes de julio del 2025
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Anexo 5: Validez de Cuestionarios por criterios

A través de 5 Jueces expertos:

135

L. JUECES EXPERTOS .
Criterios Promedio
Exp.1 Exp.2 Exp.3 Exp.4 Exp.5
Claridad de redaccion 80 82 80 83 85 82,00 0,82
Objetividad 80 83 80 85 80 81,60 0,82
Consistencia 80 83 80 84 80 81,40 0,81
Coherencia interna 80 84 80 84 85 82,60 0,83
Pertinencia 80 84 80 84 85 82,60 0,83
Suficiencia 80 84 80 85 85 82,80 0,83
Total 4,94
CPR= 494/6 CPR =0,8233 Instrumento de validez alta

V de Aiken Nivel de validez
<0.50 No valido / Insuficiente
0.50-0.70 Validez baja o dudosa
0.71-0.80 Validez aceptable
0.81 -0.90 Validez alta
>0.90 Validez muy alta / Excelente

Interpretacion:

Segun los resultados obtenidos, el porcentaje de validez es de 82,33% y un coeficiente

de proporcion de 0,8233 esto quiere decir que los instrumentos de acuerdo con la escala

valorativa presentan una validez y concordancia de criterio alto. Por lo tanto, el criterio

de jueces permite inferir que el instrumento es valido.
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