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INTRODUCCION

El objetivo de la presente investigacion es establecer la relacion entre la inteligencia comercial
y la competitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac,
2025. Por ende, la investigacion esta estructurada en cinco capitulos:

Capitulo I: Comprende el planteamiento del problema, donde se describe la situacion actual de
las empresas con capacidad de exportacion en la region de Apurimac, se identifican las princi-
pales dificultades y se justifica la necesidad de la investigacion, evidenciando la relevancia de

la inteligencia comercial para mejorar la competitividad empresarial.

Capitulo I1: Presenta los objetivos generales y especificos, asi como las hipotesis de investiga-
cion. Ademas, se incluye la operacionalizacion de las variables inteligencia comercial y com-
petitividad, definiendo sus dimensiones e indicadores, con el fin de establecer pardmetros claros

para la medicion y anélisis.

Capitulo I11: Contiene el marco teorico, en el cual se recopilan y analizan investigaciones pre-
vias, teorias y enfoques conceptuales relacionados con la inteligencia comercial y la competiti-
vidad empresarial. Asimismo, se incluyen las definiciones de términos clave que permiten con-

textualizar y sustentar el estudio.

Capitulo IV: Describe la metodologia de la investigacion, detallando el tipo, nivel y disefio del
estudio, la poblacién y muestra de empresas con capacidad de exportacion en Apurimac, asi
como los procedimientos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos. También se explica

el andlisis estadistico que se aplicara para la interpretacion de los resultados.

Capitulo V: Se realiza el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos, la contratacion
de las hipdtesis y la discusion de los hallazgos, considerando los resultados segun el software

estadistico utilizado.

Capitulo VI: Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones derivadas del estu-
dio, orientadas a fortalecer la inteligencia comercial y la competitividad en las empresas con

capacidad de exportacion en la region de Apurimac.
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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general establecer la relacion entre la inteligencia
comercial y la competitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la region Apu-
rimac, 2025. El estudio se desarrollé bajo un enfoque cuantitativo, de tipo basico, con nivel
relacional y disefio no experimental de corte transversal. La poblacion se definid segun criterios
de inclusion y exclusion, conformandose una muestra censal integrada por 30 representantes de
empresas con capacidad exportadora de la region Apurimac. Se empled la técnica de la encuesta
y como instrumento un cuestionario, cuya validez fue determinada por tres expertos especiali-
zados, y cuya confiabilidad se verificé mediante el coeficiente alfa de Cronbach, obteniéndose
valores de 0.938 para la variable 1 y 0.953 para la variable 2, lo que evidencia una alta consis-
tencia. Los resultados permitieron responder a los objetivos planteados, mostrando en el analisis
descriptivo que el 50.0% de los participantes presentd un nivel regular de inteligencia comercial
y el 46,7% un nivel regular de competitividad. Asimismo, el analisis inferencial arrojé un coe-
ficiente Rho de Spearman de 0.698** con una significancia de 0.000 (p < 0.05), lo que demues-
tra la existencia de una relacién positiva moderada entre la inteligencia comercial y la compe-
titividad. Por tanto, se concluye que, existe una relacion segun los hallazgos, a medida que se
emplea de manera constante la inteligencia comercial, tiende a observarse un mayor nivel de
competitividad percibida. De manera complementaria, se pudo percibir e evidenciar que las
empresas presentan niveles regulares en las dimensiones de andlisis y reporte de datos y toma

de decisiones de la regién de Apurimac.

Palabras clave: Inteligencia comercial, gestion empresarial, competitividad, exportacion.
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ABSTRACT

The present research had the general objective of establishing the relationship between com-
mercial intelligence and competitiveness in companies with export capacity in the Apurimac
region, 2025. The study was conducted under a quantitative approach, of a basic type, with a
relational level and a non-experimental cross-sectional design. The population was defined ac-
cording to inclusion and exclusion criteria, resulting in a census sample composed of 30 repre-
sentatives of companies with export capacity in the Apurimac region. The survey technique
was used, and the instrument was a questionnaire whose validity was determined by three spe-
cialized experts, while its reliability was verified using Cronbach’s alpha coefficient, obtaining
values of 0.938 for variable 1 and 0.953 for variable 2, which evidences high consistency. The
results made it possible to address the stated objectives, showing in the descriptive analysis that
50.0% of the participants presented a moderate level of commercial intelligence and 46.7% a
moderate level of competitiveness. Likewise, the inferential analysis yielded a Spearman’s Rho
coefficient of 0.698** with a significance of 0.000 (p < 0.05), demonstrating the existence of a
moderate positive relationship between commercial intelligence and competitiveness. There-
fore, it is concluded that, according to the findings, as commercial intelligence is used consis-
tently, a higher level of perceived competitiveness tends to be observed. Additionally, it was
perceived and evidenced that companies present moderate levels in the dimensions of data

analysis and reporting and decision-making in the Apurimac region.

Keywords: Commercial intelligence, business management, competitiveness, exportation.
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion del problema

A nivel global, la inteligencia comercial y la competitividad se han consolidado como
pilares esenciales en la gestion estratégica de las organizaciones modernas. Diversos es-
tudios internacionales evidencian que la adopcion de herramientas de Business Intelli-
gence permite a las empresas incrementar su capacidad de respuesta ante entornos com-
petitivos y cambiantes, al facilitar la toma de decisiones basada en evidencia y la antici-
pacion de tendencias del mercado. De acuerdo con Al Daraba et al., (2025), los factores
que mas influyen en la adopcion efectiva de la inteligencia comercial son el soporte de la
alta direccidn, la compatibilidad tecnoldgica, la ventaja relativa percibida y la capacita-
cion del personal, mientras que los mayores obstaculos corresponden a la complejidad de
las herramientas y los costos de implementacion. Asi mismo, estos hallazgos demuestran
que la inteligencia comercial no solo depende de infraestructura tecnoldgica, sino también

de liderazgo organizacional y cultura empresarial.

En el entorno empresarial de la regibn MENA, las organizaciones enfrentan dificultades
para integrar eficazmente los sistemas de inteligencia empresarial que impulsen su agili-
dad organizacional. Si bien se reconoce la relacion positiva entre ambas variables, per-
sisten vacios en la implementacion tecnoldgica, la cultura organizacional y las capacida-
des dinamicas necesarias para transformar la informacion en decisiones estratégicas. Esta
brecha limita la competitividad, la innovacion y la capacidad de respuesta de las empresas

ante los cambios del entorno global. (Luay et al., 2025).

En conjunto, se sugiere que, en el escenario mundial, la inteligencia comercial se ha trans-
formado en un eje estratégico de innovacion y sostenibilidad empresarial, al permitir que
las compariias generen valor a partir del conocimiento y mantengan ventajas competitivas
sostenibles frente a los retos de la economia global digitalizada. Pero también, pese a los
avances teoricos y tecnoldgicos, aln se evidencian brechas significativas en la adopcion

efectiva de herramientas de inteligencia comercial, lo que limita la capacidad de muchas
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empresas para transformar los datos en decisiones estratégicas y mantener una ventaja

competitiva sostenida.

En Ameérica Latina, la adopcion de la inteligencia comercial ha emergido como un factor
estratégico determinante para el fortalecimiento de la competitividad empresarial, espe-
cialmente entre las pequefias y medianas empresas pymes, que representan mas del 99.5
% del tejido productivo regional (OECD, 2024). De acuerdo con estudios recientes, la
implementacion de sistemas de Bl en paises en desarrollo se enfrenta a limitaciones es-
tructurales derivadas de la baja madurez digital, la insuficiente calidad de datos y la escasa
inversion en tecnologias analiticas (Abubaker et al., 2023). Esto se traduce en una brecha
significativa respecto a las economias avanzadas, donde el uso de Bl est4 plenamente
integrado a la toma de decisiones estratégicas y a la innovacion organizacional. Investi-
gaciones en contextos latinoamericanos muestran que los principales determinantes para
la adopcion de inteligencia comercial son el compromiso gerencial, la capacitacion del
personal, la infraestructura tecnoldgica y la percepcion de costo beneficio; factores que

inciden directamente en el desempefio y la ventaja competitiva (Abreu et al., 2023).

Asimismo, segun la Comision Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL,
2025), advierte que la region continlia atrapada en un patrén productivo de baja comple-
jidad, sustentado en sectores primarios y con escasa incorporacién de conocimiento, in-
novacion y transformacién digital. Este escenario limita la competitividad internacional
de las empresas y amplia las asimetrias con economias desarrolladas. Por ende, la inteli-
gencia comercial se presenta como una herramienta clave para cerrar las brechas de in-
formacion, mejorar la eficiencia logistica, anticipar dinamicas de mercado y fomentar la

diversificacidn exportadora.

Como sostienen Jiménez y Medina, (2024) y Abubaker et al., (2023), la inteligencia co-
mercial no solo permite transformar datos en conocimiento (til, sino también alinear las
decisiones empresariales con los cambios del entorno global, fortaleciendo la capacidad
de las empresas latinoamericanas para integrarse en cadenas globales de valor. De este
modo, la adopcion efectiva de la inteligencia comercial constituye un paso fundamental
para que América Latina transite hacia una economia basada en el conocimiento, eleve

su productividad y consolide su competitividad sostenible en el comercio internacional.
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A nivel nacional, la transformacion digital en el Pert avanza de manera heterogénea y
condicionada por el tamafio y la capacidad econdmica de las empresas. En el caso de las
micro y pequefias unidades productivas, el proceso de digitalizacion se encuentra en una
fase inicial, aun limitado por factores estructurales como la escasa capacitacion técnica,
los altos costos de implementacion tecnoldgica y la falta de infraestructura adecuada (Ve-
lasquez, 2025). En contraste, Diaz et al. (2025) evidencian que las empresas medianas y
grandes muestran un grado de madurez digital mas consolidado, incorporando progresi-
vamente herramientas de analisis de datos, automatizacion y soluciones asociadas a la
Industria 4.0. Sin embargo, el panorama nacional sigue evidenciando una brecha consi-
derable en materia de inversion tecnoldgica, formacion de talento digital y politicas pu-
blicas orientadas a promover la innovacién de forma sostenida y equitativa en todos los

sectores productivos (Rodriguez et al., 2022).

Asimismo, entre enero y agosto de 2025, las exportaciones del Peru alcanzaron los US$
55 640 millones, lo que representa un aumento del 18,8% en comparacion con el mismo
periodo de 2024 (MINCETUR, 2025). Este notable crecimiento se debe al mayor dina-
mismo de casi todos los sectores productivos, entre ellos la mineria, agricultura, pesca,
industria quimica, textil confecciones y metalurgia. Esto sostiene que la produccion en el
Per( y a nivel nacional ha incrementado. Por lo que la competitividad podria incrementar
proporcionalmente a dos meses a finalizar el afio. Por otro lado, podriamos mencionar
que la implementacién de la inteligencia comercial se podria convertir en una necesidad
estratégica para la toma de decisiones efectivas, donde les permita conocer su mercado
potencial y podrian optimizar las operaciones internas y la personalizacion de productos
enfocados en el exterior. Aunque la inversion inicial en tecnologia y capacitacion del
personal puede resultar elevada, se proyecta que su adopcidn generara reducciones signi-

ficativas en los costos operativos y mejoras en la eficiencia empresarial.

A nivel regional, la economia del departamento de Apurimac registré un crecimiento de
27,3% en el segundo trimestre del presente afio 2025, impulsado principalmente por la
actividad minera, vinculada al incremento en la produccion de cobre de la minera Las
Bambas, asi como por la extraccion de oro y plata. Sin embargo, este crecimiento eviden-
cia una fuerte dependencia del sector minero y una estructura econoémica poco diversifi-
cada, lo que representa un riesgo para la sostenibilidad del desarrollo regional frente a
eventuales variaciones de precios internacionales o conflictos sociales. Asimismo, el sec-

tor agropecuario presentd una reduccion en la produccion de cultivos como papa, palta,

Repositorio Institucional - UNAMBA Peru



MICAELA BASTIDAS
4 e L

-7de 115 -

maiz choclo y arveja grano verde, asi como en la produccion pecuaria de vacuno, ovino
y alpaca, reflejando una baja competitividad agricola y una limitada capacidad de res-
puesta ante las condiciones del mercado. Aunque la inversion publica en construccion
mostré un incremento a nivel nacional, regional y local, dicho crecimiento se concentra
principalmente en obras de infraestructura, sin traducirse necesariamente en el fortaleci-

miento empresarial o comercial (INEI, 2025).

En este contexto, las empresas con capacidad de exportacion de la region Apurimac en-
frentan el reto de fortalecer su gestion comercial y aprovechar la informacién estratégica
para acceder de manera mas competitiva a los mercados nacionales e internacionales. Sin
embargo, la limitada aplicacion de la inteligencia comercial dificulta la toma de decisio-
nes basadas en datos y reduce las posibilidades de generar ventajas competitivas sosteni-

bles para el desarrollo econémico regional.

De manera especifica, las empresas con capacidad de exportacion de Apurimac presentan
deficiencias en la aplicacion de la inteligencia comercial, evidenciadas en la escasa utili-
zacion de fuentes de informacion confiables, la limitada organizacion y analisis de datos,
y la falta de integracion de esta informacion en los procesos de decision estratégica. Estas
limitaciones afectan directamente la competitividad empresarial, al restringir su capaci-
dad de anticipar tendencias, identificar oportunidades comerciales y optimizar sus estra-
tegias de exportacion. Ademas, la débil cultura de gestion basada en datos y la escasa
articulacién con instituciones de apoyo reducen el posicionamiento de las empresas apu-

rimefas frente a competidores de otras regiones del pais.

En la actualidad, la gestion de la informacion y los datos empresariales se ha convertido
en un factor decisivo para fortalecer la inteligencia comercial y, con ello, la competitivi-
dad de las organizaciones. Sin embargo, en la regién de Apurimac, se observa que muchas
empresas con capacidad de exportacion aun enfrentan importantes limitaciones en la ges-
tion estratégica de sus datos y en la aplicacion de herramientas tecnoldgicas que permitan

aprovechar la informacion de manera efectiva.

En la dimension de fuente de datos, se evidencia que gran parte de las organizaciones
carece de politicas y procesos de gobierno de datos que garanticen la calidad, confiabili-
dad y actualizacion de la informacion. Esta situacion impide que las empresas utilicen

sus datos de manera estratégica, afectando la toma de decisiones y reduciendo la
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capacidad de innovacion empresarial (Chumbimuni, 2024). En el contexto apurimefio,
esta deficiencia se refleja en la falta de sistemas estandarizados para el registro y control
de informacion sobre clientes, mercados internacionales y operaciones logisticas, lo que

limita la expansion sostenida hacia mercados de exportacion.

Respecto a la dimensién de proceso y organizacion de datos, se ha identificado que mu-
chas empresas locales aun no cuentan con herramientas tecnoldgicas que les permitan
analizar y procesar de manera eficiente la informacion histdrica relacionada con sus ope-
raciones y ventas. Esta limitacion restringe la gestion y el control de sus actividades co-
merciales, dificultando la planificacion y la respuesta oportuna a las demandas del mer-
cado. En contraste, Ramirez (2023) demostré que la implementacion de sistemas de inte-
ligencia de negocios optimiza el procesamiento y analisis de datos, mejorando la eficien-
cia empresarial. Sin embargo, en Apurimac la adopcion de estas tecnologias sigue siendo
incipiente, especialmente en empresas medianas dedicadas a la exportacion de productos
agroindustriales.

En la dimension de reporte y analisis de datos, investigaciones recientes evidencian que
el desconocimiento digital y la baja adopcion de tecnologias limitan la capacidad de las
empresas para analizar su entorno competitivo y aprovechar oportunidades en los merca-
dos internacionales. Davila y Alejo (2025), en su estudio sobre la inteligencia comercial
en la exportacion de café, destacaron que estas carencias reducen la competitividad ex-
portadora, una realidad que también se observa en las empresas apurimefias, donde el uso
de herramientas analiticas y sistemas de informacion sigue siendo limitado. Esta situacion
genera desventajas frente a competidores de otras regiones que si aplican soluciones di-

gitales para identificar tendencias de consumo, precios y demanda internacional.

Por ultimo, en la dimension de toma de decisiones, la calidad y cantidad de informacién
disponible se convierten en factores determinantes para la gestion empresarial. Como se-
fiala Huaman (2021), la inteligencia de negocios permite convertir los datos en acciones
estratégicas, reduciendo el tiempo en la elaboracion de reportes y aumentando la satisfac-
cion de los usuarios al disponer de informacion confiable y oportuna. No obstante, en el
caso de las empresas exportadoras de Apurimac, la falta de informacion de calidad limita
la capacidad de sus directivos para anticiparse a problemas logisticos, variaciones en la
demanda o cambios en los precios internacionales, afectando asi su nivel de competitivi-
dad.
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En conjunto, estos factores revelan que la baja implementacién de la inteligencia comer-
cial en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac constituye
un problema estructural que restringe su crecimiento y sostenibilidad en los mercados
internacionales. La carencia de una cultura de gestion basada en datos, sumada a la escasa
inversion tecnoldgica, impide el aprovechamiento eficiente de la informacion para forta-
lecer la toma de decisiones, la planificacion estratégica y, en consecuencia, la competiti-
vidad regional.

Por lo tanto, se plantea la presente investigacion titulada Inteligencia comercial y la com-
petitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la region Apurimac, 2025.
Cuyo propésito es establecer la relacion entre la inteligencia comercial y la competitivi-
dad empresarial, con el fin de determinar como la fuente de datos, proceso y organizacion
de datos, reporte, andlisis de datos y toma de decisiones pueden contribuir al desempefio

competitivo de las empresas con potencial exportador y exportadoras de la region.

Enunciado del Problema
1.2.1  Problema general
¢De qué manera se relaciona la inteligencia comercial y la competitividad en

las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025?

1.2.2  Problemas especificos
e ;Cual es la de relacion que existe entre la fuente de datos y la competitividad
en las empresas con capacidad de exportacion de la regién de Apurimac,
2025?

e ;Cual es la relacion que existe entre la organizacion de datos y la competiti-
vidad en las empresas con capacidad de exportacién de la region de Apuri-
mac, 20257

e ;Cuadl es la relacion que existe entre el reporte de analisis de datos y la com-
petitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la regién de Apu-

rimac, 20257

e ;Cuadl es larelacion que existe entre la toma de decisiones y la competitividad
en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac,
2025?
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Justificacion de la investigacion
De acuerdo con Hernandez (2014), la justificacion de una investigacion es la parte del
proyecto donde se explica por qué es necesario y valioso realizar el estudio, sefialando su

importancia teorica, social, metodoldgica, y los beneficios o aportes que generara.

1.1.1 Justificacion Social
De acuerdo a Hernandez (2014), la relevancia social de una investigacion se de-
fine como el grado en que los resultados del estudio contribuyen de manera signi-
ficativa al mejoramiento de la realidad social, mediante la generacion de conoci-
miento aplicable que permite comprender, intervenir o transformar problematicas

especificas que afectan a individuos, grupos o comunidades (p. 73).

Esta investigacion se justifica socialmente porque aborda una brecha de conoci-
miento existente en Apurimac, donde no se cuenta con estudios que determinen la
relacién entre la inteligencia comercial y la competitividad empresarial en orga-
nizaciones con capacidad de exportacion. Ademas, se observa que, pese a que en
la region existen empresas con presencia consolidada y con un importante poten-
cial exportador, muchas de ellas no participan en los mercados externos debido a
su limitada visibilidad a nivel nacional e internacional. Incluso, para el afio 2025,
solo un namero reducido de cuatro empresas realizaron actividades de exportacién
de la Apurimac. Sus resultados generaran informacién empirica confiable que per-
mitira orientar decisiones estratégicas, de manera indirecta la investigacion bene-
ficia a otros actores sociales, al contribuir a una mayor comprension de los factores
asociados a la insercion en mercados nacionales e internacionales, lo que puede
traducirse en mejores oportunidades de empleo y mayor bienestar social. Conello,
se demuestra que incluso una investigacion correlacional puede tener una clara

proyeccion social al ofrecer informacién relevante para la toma de decisiones.

1.1.2 Justificacion teodrica.
De acuerdo a Hernandez (2014), el valor tedrico de una investigacion radica en el
aporte que realiza al conocimiento cientifico, al posibilitar la identificacién y lle-
nado de vacios existentes, asi como la ampliacion y fortalecimiento de teorias pre-

vias. A través de los resultados, se busca profundizar en la comprension del
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comportamiento de las variables y sus relaciones, ofreciendo una base para la re-

vision o desarrollo de modelos conceptuales.

Desde esta perspectiva, la presente investigacion posee un valor tedrico relevante,
ya que contribuye al conocimiento sobre la relacion entre la inteligencia comercial
y la competitividad empresarial en contextos regionales, donde el estudio busca
profundizar en la comprension del comportamiento conjunto de ambas variables,
proporcionando evidencias empiricas que sustentan el vinculo entre la inteligencia
comercial y la competitividad en las empresas con potencial exportador. Ademas,
la investigacion amplia el marco conceptual sobre la aplicacion teorias de ventaja
competitividad y modelos de competitividad, fases de transformacion de datos asi
generando conocimiento cientifico, sirviendo de referencia para futuras investiga-

ciones que pretendan determinar relaciones similares.

Justificacién metodoldgica.

De acuerdo a Hernandez (2014) la utilidad metodoldgica de una investigacion se
refiere al aporte que brinda en el campo de los procedimientos y técnicas emplea-
das para el estudio de un fenémeno, este valor se manifiesta cuando el trabajo
permite la creacion o validacién de instrumentos para recolectar y analizar datos,
contribuye a precisar conceptos, variables o relaciones entre ellas, y ofrece mejo-

ras en la forma de experimentar o evaluar determinados factores.

En el presente estudio, se adopta un enfoque cuantitativo y un nivel correlacional,
con el objetivo de determinar la relacion existente entre la inteligencia comercial
y la competitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la regién
Apurimac. Para ello, se emplearon instrumentos estructurados y validados, los
cuales permiten recolectar informacion precisa y objetiva, asegurando la confia-
bilidad y validez de los resultados obtenidos. Asimismo, el instrumento disefiado
puede ser utilizado en investigaciones similares, lo que posibilita la comparabili-
dad de los datos y la ampliacion del conocimiento sobre la temaética, contribu-
yendo a consolidar informacion que facilite un analisis mas integral y profundo

de la relacién entre las variables estudiadas.
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CAPITULO 1
OBJETIVOS E HIPOTESIS

2.1 Objetivos de la investigacion

2.2.1

2.2.2

Objetivo general
Determinar de qué manera se relaciona la inteligencia comercial y la competitivi-

dad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025.

Objetivos especificos
e Establecer la relacion que existe entre la fuente de datos y la competitividad
en las empresas con capacidad de exportacion de la regién de Apurimac, 2025.

e Establecer la relacion que existe entre la organizacion de datos y la competiti-
vidad en las empresas con capacidad de exportacién de la region de Apurimac,
2025.

e Establecer la relacion que existe entre el analisis de datos y la competitividad

en las empresas con capacidad de exportacion de la regién de Apurimac, 2025.

e Establecer la relacion que existe entre la toma de decisiones y la competitivi-
dad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac,
2025.

2.2 Hipdtesis de la investigacion

2.2.3

2.2.4

Hipotesis general
La inteligencia comercial se relaciona positivamente con la competitividad en las

empresas con capacidad de exportacién de la region de Apurimac, 2025.

Hipaotesis especificas
e Lafuente de datos se relaciona significativamente con la competitividad en las

empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025.
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e La organizacion de datos se relaciona significativamente con la competitivi-

dad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac,
2025.

e El reporte y andlisis de datos se relaciona significativamente con la competi-
tividad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apuri-
mac, 2025.

e Latoma de decisiones se relaciona significativamente con la competitividad

en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025.

2.3 Operacionalizacion de variables
a) Inteligencia comercial

Fuente de datos

Proceso y organizacion de datos

Reporte y Anélisis de datos

Toma de decisiones

b) Competitividad

Planeacion estratégica

Recursos Humanos

Produccidn y operaciones

Comercializacion

MICAELA BASTIDAS
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Tabla 1
Operacionalizacion de variables
Variables Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Escala

La variable inteligencia Fuente de datos 1.1 Recopilacién de informacién cruda.
De acuerdo con Viteri y Muri-  comercial estd confor- 1.2 Uso de fuentes verificadas.
llo (2021), La inteligencia co-  mada por cuatro dimen- 1.3 Frecuencia de actualizacion y consulta de datos comerciales.
mercial se entiende como un  siones: Fuente de datos, 1.4 Existenciay accesibilidad a sistemas.
conjunto de procesos operati-  Proceso y organizacion de 1.5 Existencia y accesibilidad de sistemas de almacenamiento
vos y comerciales que se apo-  datos, Reporte, analisis de 1.6 Inversion en herramientas tecnoldgicas.
Inteligencia comercial yan en sistemas tecnolégicos datos y toma de decisio-
con el fin de recopilar, organi-  nes. Para medirlas cada 1.7 Uso de plataformas tecnolégicas.
zar y analizar grandes volime-  una de estas se utiliz6 es- Organizacién de datos 1.8 Capacidad de depuracion y filtrado.
nes de informacion interna y  cala Likert. 1.9 Existencia de personal o area especializada.
externa. Su proposito es pro- 1.10 Orden y sistematizacion del almacenamiento de datos.
porcionar datos relevantes y 1.11 Estructuracion de la informacién comercial. Escala Likert: 1= Nunca
gpodrtunqs que fac”'!e'?' la tgma 1.1 Estudios de mercado externos. 2= ia_s' Cnur_lca_ 3=A \ge_-
tr‘f) dic;:lg:%sr ;ess;rateglcas en- Andlisis de datos 1.2 Id_entifi_ca_c_ién de mercados potenciales. g?:m _re asl siempre 5=
' 1.3 Disponibilidad de informacion. P
1.4 Analisis de costos de inversion y expansion.
1.5 Aplicacién del analisis comercial.
1.1 Uso de la informacion
Toma de decisiones 1.2 Efectividad de la decision.
1.3 Retroalimentacion y ajuste estratégico.
1.4 Viabilidad econémica en datos.
1.5 Proyeccion estratégica
De acuerdo a Ibarra et al. Planeacion estratégica 1.1 Metas
(2017), La competitividad em-  La variable competitivi- 1.2 Objetivos
presarial es la capacidad que dad estd conformada por 1.3 Anadlisis del entorno
tiene una empresa para coordi-  tres componentes: planea- 1.4 Planes de contingencia
nar de forma ordenada y equili-  cién estratégica, recursos Recursos Humanos 1.5 Proceso de seleccién y reclutamiento
brada todas sus areas, como la  humanos, proceso, opera- 1.6 Capacitacion y adestramiento
produccion, las ventas, la admi-  ci6n y comercializacion. 1.7 Compensaciones Escala Likert: 1= Nunca
nistracion y las operaciones.  Para medirlas cada una de 1.8 Seguridad 2= Casi nunca 3= A ve-
Cuando estas areas trabajan jun-  estas se utiliz6 escala Li- Produccién y operacio- 1.1 Certificaciones ces 4= Casi siempre 5=
Competitividad tas, la empresa mejora su kert nes 1.2 Desarrollo de productos Siempre
desempefio y puede mantenerse 1.3 Tecnologia
fuerte frente a la competenciaen 1.4 Gestién ambiental
el mercado. Comercializacion 1.1 Politicas de venta
1.2 Investigacion de mercado
1.3 Relaciones entre clientes y proveedores
1.4 Distribucion

Nota. Elaboracidn propia a partir de Ibarra Cisneros (2017) y Viteri y Murillo (2021).
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1 Antecedentes

3.1.1 Internacional

a)

b)

Toapanta (2022), en su estudio titulado “La inteligencia de negocios y su inci-
dencia en la competitividad de las pymes comerciales CIIU G4772 del Distrito
Metropolitano de Quito”, tuvieron como objetivo determinar la incidencia de la
inteligencia de negocios en la competitividad de las PYMES dedicadas a la venta
al por menor de productos farmacéuticos, medicinales y articulos en comercios
especializados. El disefio metodoldgico empleado fue de tipo cuantitativo, co-
rrelacional y transversal, aplicAndose una encuesta estructurada a una muestra
de 153 empresas, basada en las dimensiones de la inteligencia de negocios: sis-
temas de informacion gerencial, innovacion y toma de decisiones. Los resultados
mostraron, mediante la correlacion de Spearman, una relacion positiva Rho =
0,72 y sig. ,000* entre la inteligencia de negocios y la competitividad empresa-
rial, lo cual fue confirmado a través de un modelo de regresion lineal. Ademas,
se identificd que los factores con mayor influencia en la competitividad fueron
el aprovisionamiento y la gestion de recursos humanos, proponiéndose final-
mente un disefio de solucién BI con la herramienta Microsoft Power Bl para
optimizar la gestion de inventarios, la captacién de clientes y el control de ven-
tas. En conclusion, se determind que la inteligencia de negocios constituye un
factor determinante para fortalecer la competitividad de las PYMES, ya que per-
mite una mejor toma de decisiones estratégicas, impulsa la innovacion y contri-
buye a la sostenibilidad y crecimiento organizacional en el sector farmacéutico
de Quito.

Segun Santos (2019), en su tesis titulada “Relacion entre Business Intelligence
y los procesos de gestion de las pymes comercializadoras de arroz del canton
Daule”, cuyo objetivo fue analizar la relacion entre business intelligence y los
procesos de gestion en dichas empresas, se aplicé una metodologia de investiga-

cion de campo, con un enfoque cuantitativo y un alcance descriptivo
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correlacional. Se utilizaron los métodos inductivo deductivo y correlacional, to-
mando como muestra 265 PYMES seleccionadas de una poblacion de 855, me-
diante una encuesta estructurada dirigida a los empresarios del sector. Los resul-
tados del analisis estadistico evidenciaron una correlacion positiva entre Busi-
ness Intelligence y los procesos de gestion empresarial; especificamente, el coe-
ficiente de Pearson arrojo un valor de Rho = 0,661 con un nivel de significancia
de 0,002, lo que indica una correlacion moderada. El autor concluyé que resulta
indispensable actualizar los sistemas de informacion de las pymes, ampliar la
capacidad de almacenamiento y consulta, asi como estructurar bases de datos
con una vision analitica extendida. De esta manera, se podran aprovechar plena-
mente las herramientas de Business Intelligence para optimizar la gestion em-

presarial en el sector arrocero del cantén Daule.

c) Segun Calle (2023) en su investigacion titulada “La inteligencia de negocios y
su impacto en la competitividad de las MiPymes de Azogues — Ecuador”, se
establecié como objetivo determinar el nivel de correlacion entre la inteligencia
de negocios y la competitividad en estas empresas. El estudio se desarrollé bajo
un enfoque cuantitativo, con un alcance exploratorio, descriptivo y correlacional,
y adopt6 un disefio no experimental de corte transversal. La poblacion estuvo
conformada por 260 MiPymes, de las cuales ha seleccionado una muestra de
108, aplicando como instrumento un cuestionario estructurado. Sus resultados
evidenciaron una correlacion de Spearman de 0,656, lo que confirmé una rela-
cion positiva y significativa entre la inteligencia de negocios y la competitividad.
En conclusion, la investigacion sefiala que la tecnologia y la innovacién son fac-
tores clave para potenciar la competitividad empresarial, y que la inteligencia de
negocios constituye una herramienta estratégica fundamental al generar benefi-

cios tangibles e intangibles que fortalecen el desempefio de las organizaciones.

3.1.2 Nacional
a) Segun Prado y Rojas (2024) en su tesis de investigacion titulado “Inteligencia
comercial y competitividad en una empresa textil importadora del distrito de
Lince, Lima, 2022.”, desarrollaron su estudio con el objetivo de determinar la
relacién que existe entre la inteligencia comercial y la competitividad de una
empresa en el sector textil importador. El estudio se sustenté metodoldgicamente

en un enfoque cuantitativo, de tipo bésico, con un disefio no experimental,
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transversal y de alcance correlacional causal, La poblacion y muestra estuvieron
conformadas por 28 colaboradores mediante censo, aplicandose un cuestionario
de 19 items como instrumento de recoleccion de datos. Los resultados, analiza-
dos mediante el coeficiente de correlacion de Pearson, arrojaron un valor de
0.534 con un nivel de significancia de 0.003. En conclusion, los autores demos-
traron que la inteligencia comercial mantiene una relacion positiva y moderada

con la competitividad de la empresa textil importadora analizada.

De acuerdo con Huertas (2023), en su investigacion titulado “Inteligencia de ne-
gocios y su relacion con la competitividad de las empresas exportadoras de olivo
en la region de Tacna, 2021.”. Se propuso determinar la relacién entre la inteli-
gencia de negocios y la competitividad de las empresas exportadoras de olivo.
Se sustenté metodologicamente bajo enfoque cuantitativo, de tipo bésica, nivel
de investigacion correlacional, disefio no experimental y transversal, Muestra de
17 empresas exportadoras, instrumento cuestionario, 20 items, Los hallazgos del
estudio evidenciaron que el 70,59% de las agroexportadoras de olivo en la region
de Tacna alcanzan un nivel elevado de Inteligencia de Negocios, mientras que
el 76,47% presentan un alto grado de competitividad. Asimismo, se concluyo
que existe una correlacion positiva de magnitud media con un Rho 0,565 entre
ambas variables, lo que indica que el fortalecimiento de la Inteligencia de Ne-
gocios contribuye directamente a mejorar la competitividad de las empresas ex-

portadoras de olivo en el contexto analizado.

Nufiez y Tolentino (2023), en su investigacion titulada “La relacion de la inteli-
gencia de negocios en la competitividad de una empresa de refrescos de Lima,
2023”, cuyo proposito fue determinar la relacion existente entre la inteligencia
de negocios y la competitividad de dicha empresa. En cuanto a la metodologia,
el estudio se enmarco en un tipo de investigacion basica, con disefio no experi-
mental y de corte transversal, desarrollado bajo un enfoque cuantitativo. La
muestra fue censal y se aplico como instrumento un cuestionario estructurado
de 38 items. Entre los principales resultados se encontrd, mediante la prueba de
Rho de Spearman, que la inteligencia de negocios y la competitividad presentan
una correlacion positiva moderada Rho = 0.695. En conclusion, se evidenci6 que
la aplicacion de herramientas de inteligencia de negocios contribuye significati-

vamente a mejorar la competitividad empresarial.
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d) Castafieda (2023) en su tesis titulada “Inteligencia comercial y su relacion con
el desarrollo empresarial en las mypes importadoras del distrito de Los Olivos,
20237, cuyo proposito fue determinar la relacion entre la inteligencia comercial
y el desarrollo empresarial en dichas organizaciones. Metodoldgicamente, el es-
tudio se desarroll6 bajo un enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental
de corte transversal y un nivel correlacional. La muestra estuvo conformada por
40 mypes, seleccionadas mediante muestreo por conveniencia, y se utilizé como
instrumento un cuestionario estructurado. Los resultados, obtenidos a través del
coeficiente Rho de Spearman, evidenciaron una correlacion positiva débil Rho
= 0.614 y sig. ,000. En conclusién, se demostrd que una gestion mas adecuada
de las estrategias vinculadas con la inteligencia comercial contribuye al fortale-

cimiento y mayor desarrollo empresarial de las organizaciones estudiadas.

e) Aquino (2021) en su tesis titulado “inteligencia comercial y su relacion con la
comercializacion internacional de musgo de la empresa inka moss, Junin 2022”.
El presente informe de investigacion tuvo como objetivo determinar como la
inteligencia comercial se relaciona con la comercializacion internacional de
musgo en la empresa Inka Moss, Junin, durante el periodo 2022. La investiga-
cion fue de tipo descriptivo correlacional, con disefio no experimental de corte
transversal y enfoque cuantitativo. La muestra fue no probabilistica por conve-
niencia, conformada por 30 trabajadores, a quienes se aplicé un cuestionario es-
tructurado de 21 preguntas en escala de Likert. Los hallazgos evidenciaron que
la inteligencia comercial se relaciona de manera positiva muy fuerte con la co-
mercializacién internacional de musgo sig. bilateral = 0.000 < 0.05; Rho =0.821.
Conclusion: La inteligencia comercial influye de manera positiva y significativa
en la comercializacion internacional de musgo, fortaleciendo la competitividad

de la empresa Inka Moss.

f) Chuquillanqui y Condori (2023) , La investigacion titulada “Relacion entre la
inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion en la empresa cerve-
cera Wayayo, 2022” tuvo como objetivo determinar la relacion entre el empleo
de la inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion en la empresa
cervecera Wayayo. Metodoldgicamente, se empled un enfoque cuantitativo de
nivel correlacional, con disefio no experimental-transaccional. La muestra es-
tuvo compuesta por 40 colaboradores de la empresa. El instrumento para la re-

coleccién de datos fue un cuestionario estructurado. En cuanto a los resultados,
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al contrastar la hipotesis general mediante el coeficiente Rho de Spearman, se
obtuvo un valor de 0,860 con significancia estadistica p < 0,01, lo que refleja
una asociacion positiva fuerte y significativa entre inteligencia comercial y el
proceso de internacionalizacion. Por tanto, los autores concluyen que la inteli-
gencia comercial actia como un factor determinante en el proceso de interna-
cionalizacion de Wayayo, ya que facilita procesos como la identificacion de
oportunidades, la construccion de redes internacionales, la generacion de con-
fianza y la toma de decisiones estratégicas. Recomiendan, entre otros, invertir
en mecanismos de inteligencia comercial y fomentar una cultura organizacional
orientada al aprendizaje y al uso de la informacion estratégica para potenciar la

expansioén internacional.

3.1.3 Local

a) De acuerdo Terén, (2023), en su tesis titulada “Comercio electronico y competi-
tividad en las MYPES del sector comercial de computadoras en el distrito de
Abancay, afio 20207, se plante6 como proposito determinar la relacion existente
entre el uso del comercio electronico y la competitividad. La investigacion se
enmarcé en un enfoque de tipo béasico, nivel correlacional y disefio no experi-
mental de corte transversal. La poblacion de estudio estuvo constituida por 16
micro y pequefias empresas, seleccionadas mediante un muestreo no probabilis-
tico debido a la reducida cantidad de unidades de anélisis. Para la recoleccion de
datos se aplicé la técnica de la encuesta, utilizando un cuestionario con escala de
Likert, cuya confiabilidad fue validada mediante el coeficiente Alfa de
Cronbach, alcanzando un valor de 0.863, considerado altamente fiable. Los re-
sultados evidenciaron una relacion positiva moderada y estadisticamente signi-
ficativa entre comercio electronico y competitividad, al obtenerse un coeficiente
Rho de Spearman de 0.688 y un valor p de 0.003, menor al nivel de significancia
de 0.05, con un 95% de confianza. No obstante, el autor concluye que se identi-
ficaron barreras que limitan la adecuada implementacion del comercio electré-
nico, lo que restringe el fortalecimiento pleno de la competitividad empresarial
en las MYPES estudiadas.
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3.1.4 Inteligencia comercial

3.1.4.1 Teorias de inteligencia comercial

Para comprender de manera integral la naturaleza de la inteligencia comer-

cial, diversos autores han formulado teorias que explican su origen, funcién

y aplicacion dentro de las organizaciones. En este contexto, se reconocen

los siguientes fundamentos tedricos:

a)

b)

Teoria de sistemas

La Teoria General de Sistemas fue desarrollada por Von Bertalanffy
(1968), quien propuso un enfoque integral para comprender los fenéme-
nos complejos a partir de la interrelacion de sus partes. Esta teoria plan-
tea que toda organizacion biologica, social o empresarial puede enten-
derse como un sistema compuesto por elementos interdependientes, los
cuales pueden comportarse como sistemas cerrados o abiertos que inter-
actlan para alcanzar objetivos comunes. Su propdsito es superar la vi-
sion fragmentada del conocimiento, promoviendo una comprension glo-
bal y dindmica de las estructuras organizacionales (Chiavenato, 2004).
En el &mbito empresarial, la TGS se aplica para analizar como los dis-
tintos departamentos, recursos y procesos se articulan dentro de una em-
presa, favoreciendo la eficiencia, la comunicacion y la toma de decisio-

nes estratégicas.

Teoria de la informacion

La teoria de la informacion, desarrollada por Claude Shannon y Warren
Weaver en 1949, explica el proceso de comunicacion mediante el anali-
sis y la medicion cuantitativa de la informacion transmitida. Basada en
el calculo de probabilidades, esta teoria identifica seis elementos esen-
ciales: fuente, transmisor, canal, receptor, destino y ruido. Su objetivo
es optimizar la transmision de mensajes minimizando las interferencias
que alteran el contenido. En el ambito organizacional, su aplicacion per-
mite mejorar la calidad y eficiencia de la comunicacion interna, asegu-
rando un flujo de informacion mas preciso y confiable para la toma de

decisiones (Chiavenato, 2004).
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c) Teoria de matematicas de la comunicacion
Tabla 2
Teoria matematicas de la comunicacion
Mensaje Seital Seial recibida Mensaje

Fuente de informacion Transmisor

Fuente de ruido

Nota. Teoria matematica de la comunicacion. Fuente Shannon y Weaver (1949).

La teoria matematica de la comunicacién, liderada por Shannon y wea-
ver, se enfoca en explicar un transmisor que actla sobre el mensaje de
alguna manera para producir una sefial adecuada para la transmisién a
través del canal. El canal es simplemente el medio utilizado para trans-
mitir la sefial desde el transmisor hasta el receptor. Puede ser un par de
cables, un cable coaxial, una banda de frecuencias de radio, un haz de
luz, etc. Durante la transmision, o en uno de los terminales, la sefial
puede verse perturbada por el ruido. El receptor normalmente realiza la
operacion inversa a la efectuada por el transmisor, reconstruyendo el
mensaje a partir de la sefial. EIl destinatario es la persona para quien el

mensaje esta destinado (Claude E. Shannon, 1949).

3.1.4.2 Modelos de inteligencia comercial
Para comprender en profundidad la variable y establecer la Inteligencia co-
mercial, diversos investigadores han enfocado sus esfuerzos en conceptua-

lizarla y detallar los elementos que la conforman:

a) Modelo de inteligencia de comercial Viteri y Murillo
Este modelo de inteligencia comercial que es un proceso de cuatro pasos
iniciando de fuente de datos, proceso y organizacion de datos, reporte y
analisis de datos y por ultimo toma de decisiones estratégicas que se

desarrolla en las siguientes:
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En el primer paso es las fuentes de datos e informacion disponibles en
el mercado que sean relevantes para la organizacion. La inteligencia de
mercado integra estudios de negocios, mineria y visualizacién de datos,
asi como herramientas e infraestructura tecnologica, basandose en infor-
macion obtenida tanto de fuentes internas como externas. La utilidad de
estas fuentes se determina por su capacidad para satisfacer las necesida-
des de informacion de la empresa y apoyar la toma de decisiones estra-
tégicas (Viteri y Murillo, 2021).

Figura 1
Modelo de inteligencia comercial o de negocios

* Integracion y
oraganizacion para
convertir datos generales
en datos utiles

« |dentificar los datos e
oformacién que existen en
el mercado

PROCESAMIE
NTO Y
ORGANIZACI
ON

FUENTE DE
DATOS

TOMA DE
DECIONES

<En base a Proceso final de toma de

organizacion realizada
se crea reportes para
su respectivo analisis

desiciones en base a todos
los resultados analizados
en reportes

)

Nota. Modelo de inteligencia comercial Fuente: de Viteri y Murillo (2021).

En el segundo paso es el procesamiento y organizacion de datos, tam-
bién conocido como arquitectura de datos en inteligencia de mercado,
consiste en transformar los datos crudos en informacion atil para la toma
de decisiones. Para ello, la empresa utiliza una plataforma de inteligen-
cia de negocios que facilita la captura de datos provenientes del sistema
transaccional de la empresa, denominado (Sistema con lenguaje POP),
y los integra en una data warehouse. Este proceso se conoce como Ex-
tract, Transform and Load, y comprende tres etapas extraer los datos del
sistema de origen, Transformarlos para depurarlos y estandarizarlos, y
finalmente Cargarlos en el almacén de datos listo para analisis y gene-

racion de reportes (Viteri y Murillo, 2021).
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Figura 2
Arquitectura de datos de la empresa
Sistema SBT
De La ARQUITECTU DATA

Empresa \ RA — WAREHOUSE

/4 DE DATOS de la empresa
(SISTEMA

’ ETL)
4

Nota. Modelo de inteligencia comercial Fuente: de Viteri y Murillo (2021).

El tercer proceso es el reporteo y analisis consiste en transformar los
datos organizados en informacion visual y comprensible para la gestion
empresarial. En este proceso, la empresa utiliza Power Bl como herra-
mienta de inteligencia de negocios, la cual permite generar visualizacio-
nes historicas, actuales y predictivas sobre las operaciones comerciales
a partir de los datos previamente recopilados y procesados. Esta plata-
forma facilita la elaboracion de informes interactivos, el anlisis de ten-
dencias, la comparacion de indicadores clave y la extraccion de patrones
relevantes, permitiendo a los usuarios interpretar rapidamente el com-
portamiento del negocio y apoyar la toma de decisiones basada en datos
(Viteri y Murillo, 2021).
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Figura 3
Reporte y Analisis de datos

VENTAS USD POR ANO Z0NA CANAL Mes CLDAD LINER

Total 5 Total 3166% 13075 A 16385 V 60665

COMPORTAMIENTO DE VENTAS (% CRECIMIENTO
(] . ¢ ]

et L L 18,48 5 565329058
Totd 211516527 3701702071 4185600078 4892184082 192465478

Nota. Modelo de inteligencia comercial Fuente: de Viteri y Murillo (2021).

El cuarto proceso y ultimo es la toma de decisiones consiste en seleccio-
nar la opcion mas conveniente para la empresa a partir del andlisis rea-
lizado en la etapa de reporte y andlisis de datos. Este proceso abarca
planificar, organizar, dirigir y controlar, funcionando como un vinculo
entre el pasado, reflejado en los datos historicos, y el futuro, proyectado
mediante la decisién tomada. Para ello, es fundamental que los datos
utilizados estén correctamente seleccionados y procesados en la fase an-
terior, ya que constituyen la materia prima para la decisién. Una vez
analizados, permiten determinar la mejor accion a ejecutar, como pro-
yectar el crecimiento de ventas de un producto o planificar la compra de
materia prima en funcion de la demanda estimada (Viteri y Murillo,
2021).
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Figura 4
Informacion para tomar decisiones

COMPARATIVO DE VENTAS ANUAL
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————

Nota. Modelo de inteligencia comercial. Fuente: de Viteri y Murillo (2021).

Modelo de transformacion de datos de Slusarczyk

Los datos constituyen la materia prima sobre la cual operan los sistemas
de informacidn. En el contexto empresarial, estos se almacenan y ges-
tionan mediante bases de datos, las cuales representan una de las contri-
buciones més significativas de la informatica moderna (Slusarczyk,
2024, p. 19). Su correcta administracion que incluye la informatizacion,
el mantenimiento y la gestion estructurada permite a las organizaciones
disponer de informacion ordenada y accesible para sus procesos opera-
tivos y estratégicos, convirtiéndose en un recurso clave para el funcio-

namiento eficiente de la mayoria de empresas.

La informacidn surge cuando los datos son organizados, interpretados y
contextualizados, permitiendo a la empresa comprender tanto su entorno
interno como externo. Las organizaciones recolectan informacion del
entorno inmediato generada por sus propios procesos y del entorno re-
moto relativa al mercado, la competencia y el entorno socioeconémico,
integrandola y procesandola de manera continua (Slusarczyk, 2024).
Esta combinacion de informacion interna y externa es esencial para

desarrollar, ajustar y mejorar los productos que la empresa ofrece.
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El conocimiento se genera cuando la informacion es analizada, compa-
rada y comprendida en profundidad, permitiendo identificar relaciones,
patrones y aprendizajes que apoyan la accion estratégica, tras el proce-
samiento y la visualizacién de la informacion, emergen significados que
no son evidentes en los datos brutos, posibilitando que la organizacion
anticipe problemas, detecte oportunidades y tome decisiones fundamen-
tadas (Slusarczyk, 2024). Asi, el conocimiento representa el nivel méas
alto de valor agregado dentro del ciclo de datos informacion inteligen-

cia.

Los sistemas de apoyo a decisiones, son herramientas interactivas que
analizan grandes volimenes de datos de diversas fuentes para asistir a
los gestores en decisiones complejas. Permiten modelar, comparar alter-
nativas y simular escenarios, generando informes y visualizaciones que
fortalecen la toma de decisiones en distintos niveles organizaciona-
les(Slusarczyk, 2024).

Figura 5
Transformacion de datos en decisiones en inteligencia de negocios

Dato Informacion Conocimiento Decision

Nota. Modelo de transformacion de datos en decisiones. Fuente: Slusarczyk (2024).

Modelo de inteligencia comercial de Sabherwal y Becerra

Los modelos de inteligencia comercial de Sabherwall y Becerra men-
ciona tres procesos para tomar decisiones estratégicas en el sector em-
presarial:

Base de datos el cual menciones como los datos son hechos, registros u
observaciones que pueden ser veridicos o erréneos y que, por si solos,
representan cifras o enunciados sin significado, contexto o finalidad ex-

plicita; en las organizaciones, su generacion y recopilacion se realiza
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principalmente en el nivel operativo mediante personas o sistemas de

informacion (Pérez, Rodriguez, et al., 2017).

La informacion se entiende como un subconjunto de datos que adquiere
valor al contar con contexto, pertinenciay proposito, y que generalmente
surge de organizar y procesar datos en bruto para generar indicadores
que permitan identificar tendencias o patrones relevantes (Pérez, Rodri-
guez, et al., 2017).

Por su parte, el conocimiento se diferencia de la informacion porque no
se limita a un conjunto méas amplio de hechos, sino que constituye creen-
cias fundamentadas sobre las relaciones entre conceptos dentro de un
ambito especifico; ademas, se relaciona estrechamente con el analisis de
la competenciay de las tendencias en productos y servicios, lo que ayuda
a las organizaciones a adaptar y fortalecer sus estrategias competitivas
(Pérez, Rodriguez, et al., 2017).

Figura 6
Modelo de inteligencia comercial datos, informacién, conocimiento y
decisiones

Datos que han sido S
Creencias justificadas
Hechos en bruto, procesados para que
. acerca de las
observaciones y tengan contextos para .
. . relaciones relevantes
percepciones que tengan relevancia S
- a la decision.
y propésito.
Dato Informacion Conocimiento
Interpretar .
Analizar Aplicar

Nota. Modelo de inteligencia comercial. Fuente: Rodriguez et al. (2017).

De acuerdo con Laudon y Laudon (2020), las TI comprenden la infraes-
tructura tecnoldgica, los sistemas de informacion y las aplicaciones que

permiten coordinar, analizar y evaluar el desempefio organizacional:
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Paso 1: Definir la direccion de la empresa: Este primer paso implica es-
tablecer con claridad el lugar al que se desea llegar como empresario, es
decir, las metas que se pretende alcanzar (Rodriguez et al., 2017). En
este sentido, resulta indispensable que la organizacion cuente con mi-
sion, vision y objetivos estratégicos claramente definidos, pues consti-

tuyen la base para orientar las acciones futuras.

Paso 2: Determinar la ruta para alcanzar las metas organizacionales: Una
vez definida la direccion, se requiere disefiar planes de accién a corto,
mediano y largo plazo, los cuales deben estar plenamente alineados con
los objetivos estratégicos de la empresa (Rodriguez et al., 2017). Estos
planes permiten trazar el camino hacia la consecucion de los resultados

deseados.

Paso 3: Establecer mecanismos de monitoreo del progreso: Es funda-
mental implementar sistemas de seguimiento que permitan evaluar el
avance de la organizacion en relacion con las metas planteadas (Rodri-
guez et al., 2017). Para ello, se deben comparar los niveles de desem-
pefio actuales con los niveles esperados, a fin de identificar brechas y

oportunidades de mejora.

Paso 4: Ajustar el desempefio organizacional: Finalmente, al conocer la
situacion actual y el destino que se desea alcanzar, es necesario ejecutar
planes de accion gue conduzcan a la organizacion desde el punto de par-

tida a hacia la situacién deseada b. (Rodriguez et al., 2017).
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Figura 7
Tecnologia de informacion

¢Hacia déonde vamos?
— Misién, Metas y objetivos

¢Coémo llegamos alla?
— Plan estratégico y planes

¢Qué tal vamos?
— Monitorizacion, rendimiento y
comparacion

¢COmo mejoramos nuestro
rendimiento?
— Soluciones y respuestas criticas

Nota. Modelo de inteligencia comercial Fuente: de Pérez (2023)

3.1.4.3 Definiciones de inteligencia comercial
Segun Joyanes (2019), indico que, en los ultimos afios del siglo XX, los
sistemas de apoyo a la decision se consolidaban como una herramienta clave
en la gestion empresarial, mientras surgia una nueva disciplina denominada
Inteligencia de negocios. Con el tiempo, esta Gltima ha evolucionado e in-
corporado a los DSS, ya que su proposito esencial se centra en el manejo de
los datos empresariales, transformandolos en conocimiento que, mediante

el andlisis adecuado, respalda la toma de decisiones estratégicas. (p. 21)

Para respaldar las definiciones, este estudio se basé en diferentes enfoques
presentados por varios autores. En cuanto a la variable inteligencia comer-
cial, se identifican aportes importantes de investigadores y especialistas que
han ofrecido ideas valiosas sobre el tema, destacando aquellas definiciones
han ayudado de manera significativa que se menciona los mas destacados

en los siguientes:

De acuerdo con Viteri y Murillo (2021), la inteligencia comercial se en-
tiende como un conjunto de procesos operativos y comerciales que se apo-
yan en sistemas tecnoldgicos con el fin de recopilar, organizar y analizar

grandes volumenes de informacién interna y externa. Su proposito es
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proporcionar datos relevantes y oportunos que faciliten la toma de decisio-

nes estratégicas dentro de la empresa.

En base con Rojas (2016), indica que la inteligencia comercial es el proceso
mediante el cual los datos, al ser organizados, analizados e interpretados, se
transforman en informacion util que, combinada con la experiencia y el co-
nocimiento del investigador, permite disefiar estrategias orientadas a apro-
vechar oportunidades y minimizar riesgos en el mercado, facilitando asi una
toma de decisiones maés efectiva. Esto refuerza la importancia de organizar

y analizar la informacion de manera efectiva dentro de la empresa.

En esa misma linea, Cano (2007) sugiere que “la Business Intelligence es
apoyar de forma sostenible y continuada a las organizaciones para mejorar
su competitividad, facilitando la informacion necesaria para la toma de de-
cisiones” (p. 18). Por lo tanto, la implementacion de sistemas de Business
Intelligence no solo permite recopilar y procesar datos de manera eficiente,
sino que también transforma dichos datos en informacion estratégica que
respalda la planificacion, la identificacion de oportunidades de mercado y la

optimizacion de los procesos internos.

Segun lusarczyk (2024), la inteligencia comercial son herramientas de ané-
lisis de negocios pueden entenderse como aplicaciones especializadas que
recuperan datos provenientes de uno o varios sistemas empresariales y los
integran en un repositorio central como un data Waterhouse para permitir su
revision y analisis por parte de los distintos niveles jerarquicos de la orga-

nizacion. Generalmente su fin es ayudar a tomar decisiones estratégicas.

De acuerdo con Joyanes (2019), indica que la “Inteligencia de negocios o
comercial se refiere al proceso de convertir datos en conocimiento y cono-
cimiento en acciones para crear la ventaja competitiva de los negocios” (p.
27). Donde destaca un proceso de pasos para mejorar la competitividad en

las empresas.

Por ultimo, Ontiveros (2013):
La Inteligencia Comercial constituye un proceso sistematico, continuo

y en tiempo real de blsqueda, analisis y verificacion de informacion del
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mercado e interna de la organizacion con el fin de reducir la incertidum-
bre, mejorar la toma de decisiones y fortalecer el posicionamiento de la
marca. (p. 91)

3.1.4.4 Importancia de inteligencia comercial
La inteligencia comercial constituye un componente esencial para fortalecer
la capacidad analitica y competitiva de las organizaciones, ya que permite
transformar datos internos y externos en informacion atil para la toma de
decisiones estratégicas. Segun Cano (2007), los beneficios derivados de su
implementacion se manifiestan en distintos niveles dentro de la empresa, y

entre los mas relevantes se encuentran:

¢ Beneficios tangibles: incluyen resultados medibles como la disminucién
de costos, el aumento de ingresos y la reduccion del tiempo en las activi-
dades del negocio.

¢ Beneficios intangibles: contar con informacion accesible para la toma
de decisiones permite que mas usuarios la utilicen, fortaleciendo asi la
competitividad.

¢ Beneficios estratégicos: comprenden aquellos aportes que apoyan la de-
finicion de la estrategia, como identificar mercados, clientes o productos

hacia los cuales orientarse.

3.1.5 Competitividad
3.1.5.1 Teorias de la competitividad
a) Teoria de la ventaja absoluta
La teoria de la ventaja absoluta, desarrollada por Adam Smith, sostiene
que un pais puede producir un bien con mayor eficiencia que otro cuando
utiliza la misma cantidad de insumos, pero obtiene una mayor produc-
cion. Esta teoria destaca la importancia de la especializacion, ya que per-
mite a cada pais concentrarse en elaborar aquellos bienes en los que es
mas eficiente, lo que genera beneficios mutuos en el comercio interna-
cional (Arcienagas y Osorio, 2018). La ventaja absoluta se manifiesta
cuando una nacion requiere menos recursos que otra para fabricar un
producto, mostrando asi una mayor capacidad productiva por unidad de

factor.
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b) Teoria de la ventaja comparativa

La teoria de la ventaja comparativa, formulada por David Ricardo, sos-
tiene que un pais puede beneficiarse del comercio internacional incluso
cuando no posee ventaja absoluta en la produccién de ningin bien. Esta
teoria explica que lo relevante no son los costos totales o absolutos, sino
los costos relativos entre los bienes. Un pais tiene ventaja comparativa
cuando puede producir un bien sacrificando una menor cantidad de otros
bienes en comparacién con otra nacion, es decir, cuando su costo de
oportunidad es mas bajo. Bajo este enfoque, se fomenta la especializa-
cion en aquellos productos donde el pais presenta menor desventaja re-
lativa, permitiendo que ambas naciones obtengan beneficios al intercam-
biar lo que producen de manera mas eficiente en términos comparativos
(Arcienagas y Osorio, 2018). De este modo, la ventaja comparativa re-
salta como el comercio internacional puede generar ganancias mutuas

aun cuando una nacién no sea la mas eficiente en términos absolutos.

Teoria de la ventaja competitiva

La teoria de la ventaja competitiva, desarrollada principalmente por Mi-
chael Porter, sostiene que una empresa o pais logra posicionarse favora-
blemente en el mercado cuando ofrece un producto o servicio diferen-
ciado respecto a sus competidores, esta ventaja surge a partir de elemen-
tos que aportan valor agregado, ya sea mediante la marca, el servicio al
cliente, la optimizacion de los procesos productivos, la incorporacion de
tecnologia innovadora, la calidad del personal, el disefio de la infraes-
tructura o la ubicacion estratégica (Arcienagas y Osorio, 2018). En con-
junto, estos factores permiten atraer a un mayor nimero de consumidores
y fortalecer la posicion competitiva de la organizacion frente a los demas

participantes del mercado.

3.1.5.2 Modelos de la competitividad

a) Modelo de la competitividad segun Ibarra

El modelo de competitividad utilizado en la presente investigacion se
basa en la propuesta de Ibarra et al. (2017), quien identifica diversas di-
mensiones que explican el nivel competitivo de una empresa. Para este

estudio se han considerado cuatro dimensiones relevantes para el
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contexto de las organizaciones evaluadas: planeacion estratégica, recur-

sos humanos, produccién y operaciones, y comercializacion:

Figura 8
Modelo de competitividad

Planeacion estratégica

Recursos Humanos

Competitividad

Produccion y operaciones

Comercializacion

Nota. Modelo para medir la competitividad. Fuente Ibarra et al., (2017).

La planeacion estratégica constituye un elemento fundamental para
orientar el rumbo de una organizacion, pues permite establecer metas y
objetivos a plazo, junto con las politicas que aseguran su cumplimiento.
Esta dimensidn resalta la importancia de analizar el entorno, anticipar
amenazas y preparar planes de contingencia que fortalezcan la capacidad
de respuesta empresarial (Ibarra et al., 2017). En el caso de las empresas
con capacidad de exportacion, la planeacion estratégica es clave porque
facilita el uso de la inteligencia comercial para identificar oportunidades

en los mercados internacionales y mejorar su competitividad.

La gestion de los recursos humanos representa un componente esencial
de la competitividad, ya que implica la adecuada seleccion, capacitacion
y motivacién del personal, factores que influyen directamente en el ren-
dimiento organizacional, esta dimension destaca la importancia de con-
tar con trabajadores preparados y comprometidos, capaces de adaptarse
a los cambios y responder a las exigencias del mercado (lbarra et al.,
2017). En el contexto de las empresas exportadoras, el talento humano
se convierte en un recurso estratégico, pues la inteligencia comercial solo

puede aplicarse de manera efectiva cuando el personal tiene las
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competencias necesarias para interpretar informacion, tomar decisiones

y atender mercados externos.

La dimension de produccion y operaciones abarca la eficiencia de los
procesos productivos, el uso de tecnologias modernas, la planificacion
de insumos y la capacidad de desarrollar nuevos productos acordes con
las demandas del mercado, esta perspectiva subraya que una mayor fle-
xibilidad operativa y una gestion eficiente de los recursos permiten a las
empresas mejorar su capacidad de respuesta y elevar su nivel competi-
tivo (Ibarra et al., 2017). Para las empresas con capacidad de exporta-
cion, estos elementos resultan determinantes, pues la inteligencia comer-
cial orienta la adecuacion de los procesos productivos a estandares inter-

nacionales y favorece la insercion exitosa en mercados globales.

La comercializacion comprende el conjunto de politicas de venta, los ca-
nales de distribucion, la relacién con clientes y proveedores, asi como
las estrategias de marketing que permiten posicionar los productos en el
mercado, esta dimensidn resalta la relevancia de conocer las necesidades
de los consumidores, segmentar adecuadamente el mercado y aplicar ac-
ciones comerciales que incrementen la competitividad empresarial (Iba-
rra etal., 2017). En el &mbito de las empresas exportadoras, la inteligen-
cia comercial resulta decisiva, ya que proporciona informacién clave
para identificar mercados objetivos, comprender tendencias internacio-

nales y fortalecer la presencia de la empresa en el comercio exterior.

b) Modelo de cinco fuerzas Porter
El modelo de cinco fuerzas de Porter fue desarrollado por Michael E.
el modelo que busca responder a interrogantes especificas que permi-
ten determinar el grado de atractivo y rentabilidad de un mercado o de

un segmento particular:

MICAELA BASTI
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Figura 9
Modelo de cinco fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos
competidores

Amenaza de
productos y servicios
sustitutos.

Poder de negociacién
Rivalidad entre de los proveedores

los proveedores

Poder de negociacion
con los clientes

Nota. Modelo de cinco fuerzas de Porter. Fuente por Arcienagas y Osorio (2018).

La Amenaza de nuevos competidores se refiere a la posibilidad de que
ingresen al mercado nuevos participantes, considerando si las barreras
de entrada resultan faciles de superar mediante la disponibilidad de ca-
pacidades y recursos (Arcienagas y Osorio, 2018). Esta amenaza au-
menta cuando las barreras son bajas, la inversion inicial es reducida,
existe acceso sencillo a canales de distribucion y tecnologias, y los clien-

tes muestran poca lealtad hacia las marcas existentes.

Rivalidad entre competidores existentes analiza la intensidad de la com-
petencia en la industria, tomando en cuenta factores como el nimero de
rivales, su posicionamiento, la magnitud de los costos fijos y la frecuen-
cia de practicas como guerras de precios o campafias publicitarias agre-
sivas (Arcienagas y Osorio, 2018). Esta rivalidad impacta directamente
en la competitividad, ya que cuanto mas intensa es la competencia, ma-
yor es la presion sobre las empresas para mejorar sus productos, optimi-

zar procesos Yy diferenciarse en el mercado.

Poder de negociacion de los proveedores examina el grado de influencia
de los proveedores, considerando si se encuentran organizados, si po-
seen recursos significativos, si pueden imponer condiciones de precio y
volumen de compra, asi como la disponibilidad y el costo de los sustitu-

tos de sus insumos (Arcienagas y Osorio, 2018). Un poder elevado de
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los proveedores afecta la competitividad de las empresas, ya que puede
incrementar los costos de produccion y limitar la flexibilidad para nego-

ciar mejores condiciones en el mercado.

Poder de negociacion de los clientes evalla la capacidad de los consu-
midores para influir en el mercado, a partir de aspectos como su nivel
de organizacion, la existencia de sustitutos, y el grado de diferenciacion
0 costo del producto (Arcienagas y Osorio, 2018). Un poder elevado de
los clientes impacta la competitividad de las empresas, pues estas se ven
obligadas a ajustar precios, mejorar la calidad o innovar para mantener

la preferencia del mercado.

Amenaza de productos o servicios sustitutos estudia la posibilidad de
que surjan alternativas reales o potenciales que, debido a su nivel tecno-
I6gico o precios més bajos, puedan desplazar a los productos existentes
(Arcienagas y Osorio, 2018). Esta amenaza impacta la competitividad
de las empresas, pues las obliga a innovar, mejorar la calidad y ajustar

sus estrategias de precios para mantener su posicion en el mercado.

Modelo de diamante de Porter

El modelo del diamante, desarrollado por Porter, sirve para analizar la
competitividad de un sector evaluando sus condiciones y recursos clave,
explica cdmo interactuan cuatro factores fundamentales que influyen en

las ventajas competitivas de las empresas:

Figura 10
Modelo de diamante de Porter

Estrategia, estructura y rivalidad de
las empresas. Gobierno

Condiciones de la demanda

v

Industrias conexas y de apoyo.

v

Condiciones de los factores.

Causalidad

Nota. Modelo de diamante de Porter. Fuente por Arcienagas y Osorio (2018).
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Estrategias y rivalidad este punto explica cdmo compiten las empresas.
En vez de una competencia agresiva, se propone la emulacién, es decir,
aprender unas de otras para mejorar sin caer en rivalidades destructivas
(Arcienagas y Osorio, 2018). Esta estrategia impacta la competitividad,
ya que fomenta innovacion, eficiencia y mejoras sostenibles, fortale-

ciendo la posicion de las empresas en el mercado.

Condiciones de demanda aqui se destaca que el tamafio y las necesidades
del mercado interno son muy importantes. Un mercado local fuerte im-
pulsa el crecimiento y competitividad de las empresas Arcienagas y Oso-
rio, 2018). Estas condiciones impactan directamente la competitividad,
pues motivan a las empresas a mejorar sus productos, procesos y estra-

tegias para satisfacer la demanda del mercado.

Industrias relacionadas y de apoyo son las empresas que trabajan alrede-
dor del sector principal. Si estas industrias son fuertes y competitivas,
ayudan a que toda la cadena productiva mejore y tenga éxito incluso a
nivel internacional (Arcienagas y Osorio, 2018). Estas condiciones im-
pactan directamente la competitividad, al fortalecer el desempefio del

sector principal y su capacidad de éxito a nivel global.

En este menciona blacutt (2023), condiciones de los factores de produc-
cion incluye recursos basicos como ubicacion, mano de obra, capital y
recursos naturales, junto con factores avanzados como educacion, tecno-
logia e investigacion, los cuales fortalecen la competitividad de las em-
presas (Arcienagas y Osorio, 2018). Estas condiciones impactan directa-
mente la competitividad, al proporcionar a las empresas los recursos y
capacidades necesarias para mejorar su eficiencia, innovacion y desem-

pefio en el mercado.

Modelo de cadena de valor

Segun Porter, este modelo se organiza en el siguiente esquema:
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Figura 11
Modelo de cadena de valor
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
g (Ej. Financiacion, planificacion, relacion de inversores)
o
g GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS A
k] (Ej. Reclutamiento, Capacitacion, sistemas de remuneracion) %
po— . S
3 DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA ?
E (Ej. Disefio de productos, Investigacion de mercados)
< COMPRAS
(Ej. Componentes, maquinarias, publicidad, Servicios)
LOGISTICA MARKETING Y | SERVICIOS POST VENTAS
INTERNA OPERACIONE LOGISTICA VENTAS (E). Instalacion, soporte al cliente,
E ) S . EXTERNA (Ej. Fuerzade | resolucion de quejas, reparacioj
Almacenamiento (£ Montaje, (Ej. Procesamiento ventas, 5
de materiales ge de pedidos manejo de romociones, &
recepcion de’ componentes, deposito, preparacion pubI{C|ldad, s
pel operaciones de posito, preparaci exposiciones,
datos, acceso de sucursal de propuesta) presentacion de
clientes) ' propuestas)
Actividades primarias

Nota. Modelos de cadena de valor. Fuente Rozas et al., (2016)

El cluster esté presente en cada eslabon de la Cadena de Valor y en todas
las fases de la Cadena de Suministro, donde interacttan los factores que
definen la competitividad en la etapa inicial de produccion puede existir
un cldster integrado por productores, empresas transnacionales o incluso
firmas individuales de diferentes escalas, posteriormente en la fase de
intermediacion, también pueden formarse clusteres, coexistir empresas
independientes o participar las mismas transnacionales (Rozas et al.,
2016). Asi, los diversos vinculos que componen la cadena de suministro
se integran progresivamente en cada etapa hasta llegar al consumidor fi-

nal.

Modelo de competitividad sistémica
Modelo fue desarrollado por German (1998), que consiste en cuatro ni-
veles de andlisis Macro, Micro y finalmente meso y meta que se detalla

en el siguiente esquema:
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Figura 12
Modelo de competitividad sistémica
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Nota. Modelo de competitividad sistémica. Fuente Rozas et al., (2016).

El modelo menciona que el nivel meta se refiere a los valores, la cultura
y las ideas que tiene un pais, y que influyen en cémo se entiende la com-
petitividad. luego menciona el nivel meso, donde aparecen instituciones
como gremios, sindicatos o grupos organizados que crean politicas y es-
trategias para ayudar a ciertos sectores a desarrollarse. también sefiala
que estos niveles se relacionan con el macro, que estudia la economia del
pais en general, y con el micro, que mira lo que pasa dentro de cada
empresa. cada nivel aporta algo distinto, pero juntos ayudan a compren-
der cdmo se forma la competitividad (Rozas et al., 2016). Al reconocer
estos niveles, las empresas pueden tomar mejores decisiones, anticipar
riesgos, aprovechar oportunidades del entorno y adaptarse con mayor ra-
pidez. En otras palabras, este modelo les ayuda a entender el “ecosis-
tema” completo en el que operan, lo que contribuye a mejorar su desem-

pefio y fortalecer su posicién en el mercado.

Modelo de los nueve factores
El modelo cho ampliado por Porter (1994), es Gtil para vincular la defi-
nicion de competitividad en la unidad de anélisis producto con los facto-

res macroeconémicos como se muestra en la siguiente muestra:
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Figura 13
Modelo de los nueve factores
e N
. o .
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Nota. Modelo de los nueve factores. Fuente Rozas et al., (2016).

El modelo se divide en dos clases de factores que es humanos que gene-
ralmente incluye a los grupos de politicos y burocraticos como los em-
presarios, profesionales y trabajadores, Por otro lado, fisicos como re-
cursos basicos, demanda doméstica, industrias conexas y apoyo y otros

ambientes empresariales.

3.1.5.3 Definiciones de la competitividad
Segln Lombana y Palacios, (2020), la palabra competitividad proviene de
dos raices distintas. Por un lado, del latin competere, que se relaciona con la
idea de tener responsabilidad sobre algo, origen del término espafiol com-
petente. Por otro lado, del griego agon o agonizesthai, que alude al enfren-
tamiento, a luchar por la victoria, y de donde deriva en espariol la palabra

competitivo (p. 114).

De acuerdo Ibarra et al. (2017), la competitividad empresarial es la capaci-
dad que tiene una empresa para coordinar de forma ordenada y equilibrada
todas sus areas, como la produccion, las ventas, la administracion y las ope-
raciones. Cuando estas areas trabajan juntas, la empresa mejora su desem-

pefio y puede mantenerse fuerte frente a la competencia en el mercado.
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De igual manera, Chiavenato (2007) afirma que la competitividad se refleja
en la aptitud de una organizacion para proporcionar bienes y servicios de
mayor calidad y a menores costos, respondiendo de manera efectiva a las

necesidades y expectativas de los clientes. (p.47).

Asimismo, Rozas et al. (2016) sefialan que la competitividad es la capacidad
de una organizacién, sector o pais para generar, producir y ofrecer bienes y
servicios de manera sostenida, con mayor calidad, menor costo y mas valor
agregado que sus competidores, respondiendo a las necesidades del mercado

interno y externo (p. 211).

Por otra parte, Garrell (2012) sefialan que la competitividad es la capacidad
de las organizaciones para adaptarse y sobresalir en entornos globales, cam-
biantes y altamente exigentes, mediante el equilibrio entre innovacion, pro-
ductividad y globalizacién. Implica aprovechar los avances cientificos y tec-
noldgicos, responder de manera &gil a las transformaciones del mercado, y
generar productos diferenciados con ciclos de vida cada vez mas cortos.
Asimismo, requiere ajustar continuamente los modelos de gestion y toma de
decisiones, fomentar la cultura de innovacion, tolerancia al error y mentali-
dad global, con el fin de alcanzar resultados sostenibles, rentabilidad y pro-

greso social (p. 25).

Igualmente, Hernandez Laos (2000) explica que la competitividad se en-
tiende como la capacidad de las organizaciones para incrementar la comer-
cializacion de bienes y/o servicios, asi como para sostener o ampliar su par-
ticipacion en el mercado, sin que ello implique una reduccidn en sus bene-
ficios. Para que una empresa pueda considerarse realmente competitiva, es
indispensable que el mercado en el que opera sea abierto y presente condi-

ciones de competencia razonable (p. 23).

Finalmente, Rubio (2015) menciona que la competitividad puede entenderse
como la aptitud de una economia o de una organizacion para mantener un
desemperio favorable en los mercados internacionales, al tiempo que con-
serva una posicion sélida frente a la presencia de bienes y servicios impor-

tados en su propio mercado interno (p. 16).

MICAELA BASTIDAS
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3.1.5.4 Importancia de la competitividad
Segln Enright et al. (1994), la competitividad se entiende como un eje cen-
tral del desarrollo econémico porque esté influenciada por diversos factores
externos e internos. Su importancia se relaciona con el crecimiento mundial
del comercio y las inversiones, las ventajas que pueden obtenerse en los
mercados del exterior, la globalizacion de la competencia y el aumento de
la productividad tanto en sectores comerciales como no comerciales (La-
barca, 2007). Estos elementos reflejan que la competitividad no solo im-
pulsa la eficiencia y el desempefio empresarial, sino que también contribuye

al fortalecimiento de la economia en su conjunto.

3.3 Marco conceptual
a) Ecosistema competitivo: Es la estructura y dindmica mediante las cuales las empresas
interactan en un mercado determinado, buscando maximizar su participacion y renta-

bilidad en un entorno de competencia (Luciani y Navarro, 2018).

b) Empresa: “Organizacion compuesta por personas que trabajan en conjunto para produ-
cir bienes o servicios destinados a satisfacer las necesidades de los consumidores, con

el objetivo principal de obtener beneficios economicos” (Sevilla, 2024).

c) Inteligencia: “aspectos cognitivos como emocionales y sociales, asi como su aplicacion

en contextos humanos y tecnologicos” (Sanz, 2024, p. 1).

d) Decision estratégica: “eleccién que una organizacion realiza para definir su direccién

a largo plazo y alcanzar sus objetivos” (Ruiz, 2018, p. 30).

e) Sistema Empresarial: “conjunto organizado de elementos interrelacionados que traba-
jan en conjunto para lograr objetivos comunes dentro de un contexto econémico y so-
cial” (Guzman, 2022, p. 1).

f) Competencia: “capacidad de una empresa para rivalizar con otros en un determinado
contexto” (Usau, 2020, p. 1).

g) Estrategia: “conjunto de acciones que guian a una organizacion hacia el logro de sus

objetivos a largo plazo” (Alonso, 2024, p. 1).
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h) Liderazgo en costos: “capacidad de una empresa de realizar su proceso productivo a

un costo menor que otras empresas” (Mamani, 2024, p. 100).

i) Posicionamiento: “producto o empresa que es percibido en la mente de los consumi-

dores en relacion con sus competidores” (Sandoval, 2022, p. 24).

j) Productividad: “indicador que cuantifica la produccion total de bienes y servicios uti-
lizando diferentes factores de produccion como la tierra, el trabajo, el capital y el

tiempo, en un periodo de tiempo determinado” (Mamani, 2024, p. 101).

k) Informacion del mercado: se entiende como “el disefio sistematico, recoleccion, ana-
lisis y presentacion de la informacidn relevantes para una situacion especifica de mer-
cadotecnia” (Kotler, 1974)
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CAPITULO IV

METODOLOGIA

4.1 Tipoy nivel de investigacion
4.1.1 Tipo de investigacion
La investigacion es de tipo béasica, dado que, conforme sefialan (Hernandez y Men-
doza, 2018), este enfoque busca ampliar y profundizar el conocimiento tedrico exis-
tente sobre las variables analizadas, mediante la recopilacién de informacién empi-
rica que contribuya a enriquecer los saberes previos (p. 33). En este sentido, el estu-
dio tiene como propdsito profundizar en las variables inteligencia comercial y com-
petitividad, a partir del analisis y contraste de diversos aportes tedricos desarrollados

por distintos autores que han abordado estas tematicas.

4.1.2 Nivel de investigacion
En la presente investigacion se opto por el nivel relacional, debido a que se pretende
analizar el grado de relacion entre la primera y la segunda variable sin la necesidad
de un control absoluto sobre ellas. Este enfoque posibilita entender el comporta-
miento de las variables mediante la evaluacién y explicacion estadistica de su grado

de asociacion (Hernandez y Mendoza, 2018, p 148).

En consecuencia, este estudio tiene como finalidad establecer la relacion existente
entre la inteligencia comercial y la competitividad en las empresas con potencial ex-

portador de la region de Apurimac en el afio 2025.

4.2 Disefio de la investigacion
Sabiendo que los objetivos e hipotesis se centran en establecer el grado de relacion entre
la inteligencia comercial y la competitividad, se empled un disefio de investigacion no ex-

perimental y transeccional.

Hernandez (2014) indica que los estudios de investigacion no experimental se caracteri-
zan por desarrollarse sin intervenir de manera intencional en las variables limitandose a

observar los fendmenos en su contexto natural con el proposito de analizarlos. Por otra

Repositorio Institucional - UNAMBA Peru



MICAELA BASTIDAS
—

4.3

4.4

-45de 115 -

parte, Los disefios transeccionales o transversales corresponden a investigaciones que re-

cogen informacién en un solo punto del tiempo (Hernandez, 2014).

Descripcion ética de la investigacion
El presente estudio se llevd a cabo respetando los lineamientos éticos establecidos en el
Codigo de Etica para la Investigacion de la Universidad Nacional Micaela Bastidas de
Apurimac  (UNAMBA), aprobado mediante la RESOLUCION N° 093-2018-CU-
UNAMBA, RESOLUCION N°010-2018-VRINV-UNAMBA Y RESOLUCION N.° 168-
2024(2)-CU-UNAMBA. Dicho reglamento contempla principios y buenas practicas que
orientaron la ejecucion del trabajo, entre los que destacan:
e El ejercicio de la responsabilidad cientifica, profesional y personal, considerando
que los resultados de la investigacion seran difundidos en la comunidad académica
y social.
e La prohibicion de manipular o falsear datos, incurrir en plagio o incluir como autor
a quienes no hayan tenido participacion real en el estudio.
e La obligacion de difundir el producto de la investigacion en concordancia con las
normas de propiedad intelectual de la UNAMBA.

e Ademas, la autorizacion de consentimiento para aplicar el cuestionario.

En tal sentido, esta investigacion se fortalecio el cumplimiento estricto de dichas empresas,
garantizando el respeto por la autonomia de los participantes, quienes brindaron su infor-
macion de manera voluntaria, y asegurando la integridad y transparencia en cada una de

las etapas del proceso investigativo.

Poblacion y muestra

4.1.1 Poblacion
Hernandez (2014), menciona gue la poblacién o universo se entiende como el con-
junto total de elementos, individuos o casos que cumplen con ciertas caracteristicas
o0 condiciones especificas definidas en una investigacion. (p. 207). Para el desarrollo
de la presente investigacion se establecieron criterios especificos de inclusion y ex-
clusién con el proposito de delimitar adecuadamente la poblacién de estudio. En ese
sentido, se incluyeron a las empresas ubicadas en la region de Apurimac, que sean
exportadoras o cuenten con potencial exportador, y que se encuentren registradas
formalmente en instituciones como SUNAT, ADUANAS, MINCETUR, PROM-
PERU y DIRCETUR. Asimismo, se consideraron aquellas empresas que se
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encuentren actualmente en produccién activa, es decir, que elaboren bienes destina-
dos al mercado nacional o internacional, y cuyos representantes fueron encuestados

por su participacion directa en la gestién y toma de decisiones comerciales.

Por otro lado, se excluyeron del estudio las empresas ubicadas fuera de la region de
Apurimac, aquellas que no desarrollan actividades productivas o se encuentran inac-
tivas, asi como las que no estan registradas formalmente en las entidades menciona-
das. También se excluyeron las empresas cuyos representantes no participan en la
toma de decisiones comerciales o no brindaron informacion necesaria para la inves-
tigacion. Del mismo modo, se excluyeron las empresas dedicadas a actividades ex-
tractivas, como la mineria o la explotacion de recursos naturales, debido a que su
naturaleza productiva difiere del enfoque comercial y manufacturero que caracteriza

al presente estudio.

Aplicando los criterios de inclusion y exclusion establecidos, se identifico un total de
30 empresas habidas y activas en la regién de Apurimac, las cuales cumplieron con
las condiciones necesarias para formar parte del estudio. A dichas empresas se les
aplicé el instrumento de recoleccién de datos, dirigido a sus representantes o respon-
sables, quienes poseen conocimiento directo sobre la gestion y toma de decisiones
comerciales dentro de sus organizaciones. Este procedimiento permitié garantizar
que la informacion obtenida sea confiable y representativa de la realidad de las em-

presas exportadoras y con potencial exportador de la region de Apurimac.

4.1.2 Muestra

En el presente estudio se utilizé una muestra censal, que incluye a todos los indivi-
duos de la poblacion que cumplen con los criterios de inclusion, sin aplicar ningln
tipo de seleccién muestral. Al respecto Pérez (2024) indica que la muestra censal es
un concepto que implica el estudio de toda la poblacién objetivo en lugar de selec-
cionar una muestra representativa de la misma. Y asi mismo este tipo de muestra es
empleada en diversos estudios cuando la poblacion es pequefia y accesible, lo que
permite recopilar informacion de todos los elementos que la conforman, garantizando
asi una representacion completa del fenémeno investigado (Chero, 2024). La pre-
sente investigacion estuvo conformada por las 30 empresas habidas y activas con
actividad exportadora o potencial exportadora de la region Apurimac, registradas en
SUNAT, ADUANAS, PRODUCE y MINCETUR durante el afio 2025.
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4.5 Procedimiento

La ejecucidn de la investigacion se efectué conforme al proceso expuesto a continuacion:

Primero: El instrumento fue disefiado especificamente en funcion de las dos varia-
bles de estudio. Antes de su aplicacion definitiva, se realizé una prueba piloto, la
cual permitio verificar la confiabilidad del instrumento. Ademas, este fue sometido
a la validacion de tres especialistas en metodologia, estadistica y teoria, todos doc-
tores de la Facultad de Administracion de la Universidad Nacional Micaela Basti-
das de Apurimac, con el objetivo de garantizar tanto su validez de constructo como

su validez de contenido.

Segunda: La recoleccion de datos se efectu6 mediante la aplicacion del instru-
mento disefiado a la muestra de estudio, conformada por los participantes seleccio-
nados segun los criterios metodoldgicos establecidos. Dichos participantes brinda-
ron la informacidn requerida de manera voluntaria, previa socializacion de los ob-
jetivos de la investigacion y aceptacion formal por parte de la entidad correspon-
diente. Asimismo, se garantizé la confidencialidad de las respuestas y el uso exclu-
sivo de los datos con fines académicos, asegurando el cumplimiento de los princi-

pios éticos de la investigacion.

Tercero: La informacion recolectada fue digitada y organizada en una hoja de
calculo de Microsoft Excel, lo que permiti6 realizar la depuracion y codificacion
inicial de los datos. Posteriormente, estos fueron exportados y procesados en el pro-
grama estadistico SPSS, mediante el cual se efectuaron tanto analisis descriptivos
para caracterizar a la muestra y las variables de estudio como analisis inferenciales,
orientados a contrastar las hipotesis planteadas y establecer relaciones significati-

vas entre las variables.

Cuarto: Para la contratacion de las hipotesis se aplic el coeficiente de correlacion
Rho de Spearman, estableciendo un nivel de significancia del 5%, equivalente a un
nivel de confianza del 95%, con el fin de determinar la relacion existente entre las

variables de estudio.

Quinto: Los resultados alcanzados en la investigacion fueron contrastados con los
hallazgos presentados en los antecedentes internacionales, nacionales y locales, con
el proposito de identificar coincidencias, discrepancias y aportes, lo cual permitié

fortalecer la discusion y dar mayor sustento a las conclusiones del estudio.

Repositorio Institucional - UNAMBA Peru



MICAELA BASTIDAS
4 e B

-48 de 115 -

Sexto: Se formularon las conclusiones en funcion del analisis relacional entre la
inteligencia comercial y la competitividad de las empresas con capacidad de expor-
tacion en Apurimac, acompafadas de recomendaciones que se derivan de los ha-
Ilazgos obtenidos. Ademas, se logré verificar y ajustar la estructura conforme a las
normas académicas establecidas por la Universidad Nacional Micaela Bastidas de
Apurimac, con el fin de garantizar la claridad, coherencia y rigurosidad cientifica

del estudio.

4.6 Técnica e instrumentos

413

414

Técnica

Arias (2006) se entendera por técnica de investigacion, el procedimiento o forma
particular de obtener datos o informacion (p. 67). A partir de este argumento para
la investigacion se recurrio a esta técnica que es el encuestado. Al respecto arias
(Arias, 2006) indica “la encuesta como una técnica que pretende obtener informa-
cion que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en rela-
cién con un tema en particular” (p. 72). En este caso, la técnica se aplico a empresas
con capacidad de exportacion en la region Apurimac, con el objetivo de recoger
datos sobre sus préacticas de inteligencia comercial y su relacion con la competitivi-

dad, permitiendo determinar de manera objetiva como estas variables interactdan.

Instrumento

Arias, (2006) “un instrumento de recoleccion de datos es cualquier recurso, dispo-
sitivo o formato en papel o digital, que se utiliza para obtener, registrar o almacenar
informacion” (p. 68). Asimismo, segiin Hernandez y Mendoza (2018) el cuestiona-
rio, es una herramienta estructurada destinada a recopilar informacion directamente

vinculada con las variables de estudio (p. 250).

En el presente estudio, se empled un cuestionario estructurado como instrumento
principal, disefiado especificamente para recopilar informacion de las empresas con
capacidad de exportacion en la regién Apurimac. Este instrumento permitio regis-
trar datos precisos sobre las practicas de inteligencia comercial y su impacto en la
competitividad, asegurando que la informacion recolectada fuera confiable y ade-

cuada para el analisis correlacional propuesto en la investigacion.
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El cuestionario se disefio con un total de 36 items, de los cuales 20 corresponde a
la variable de inteligencia comercial y 16 pertenecen a la variable competitividad,
formulados para ser respondidos a través de una escala de tipo Likert de cinco ca-
tegorias: nunca (1), casi nunca (2), algunas veces (3), casi siempre (4) y siempre
(5). Por ende, esta fue aplicado a los representantes de las 30 empresas con capaci-
dad de exportacion de la region, a partir del cual fue posible encuestarlos y estable-
cer el grado de relacion existente entre la inteligencia comercial y la competitividad

empresarial.

Con el propdsito de asegurar una valoracion mas precisa de las variables en estudio,
se procediod a establecer intervalos de categorizacién que posibilitaran su andlisis
en distintos niveles. De este modo, para la variable inteligencia comercial se defi-
nieron los siguientes rangos de medicion: nivel bajo de 20 a 45 puntos, nivel regular
de 46 a 72 puntos y nivel alto de 73 a 100 puntos. En el caso de la variable compe-
titividad, se consideraron los niveles de medicion: bajo de 16 a 36 puntos, regular
de 37 a 58 puntos y alto de 59 a 80 puntos. Esta clasificacién permitié estandarizar
la interpretacion de los resultados y garantizar un analisis comparativo mas rigu-

roso.

Antes de proceder con la aplicacion de los instrumentos, se llevo a cabo el proceso

de validacion y analisis de confiabilidad, conforme se detalla a continuacion:

a) Validacion del instrumento
Segun Hernandez y Mendoza (2018) la validez hace referencia al grado en que
un instrumento logra medir de manera precisa y adecuada la variable que se
pretende evaluar, garantizando que los resultados obtenidos correspondan con
el constructo tedrico definido (p. 233). Se sefiala que ademas la validez de ex-
pertos se refiere al nivel de pertinenciay precision con que un instrumento mide
la variable de interés, determinado a partir del juicio critico de especialistas con

experiencia y conocimientos en el &rea de estudio (p. 237).

Para la validacion del instrumento, se recurrié al juicio de tres especialistas de
la Facultad de Administracién. Se determind como parametro que el promedio

del coeficiente debia ser igual o superior al 70%. De acuerdo con la “Ficha de
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validacion”, los porcentajes obtenidos fueron de 92%, 94% y 83%, respectiva-

mente.

En funcion de estos resultados, se concluye que el instrumento es valido con-

forme al criterio de expertos.

Tabla 3

Validez de expertos

N° Nombre y Apellido V1 V2

1 Dr. Wilson Mollocondo Flores 92% 92%

2 Dr. Sotomayor Chahuaylla José Abddn 94% 94%

3 Mg. Vilca Narvéaez Jose Carlos 83% 83%
Resultado 89.9% 89.6%

Nota. El instrumento fue validado de acuerdo con la ficha proporcionada por EA, considerando
los 10 indicadores establecidos, lo que garantiza tanto la validez de constructo como la validez
de contenido.

Confiabilidad del instrumento
Segun Hernandez y Mendoza (2018) la confiabilidad es nivel en el cual un ins-
trumento logra generar resultados estables, coherentes y uniformes en sus me-
diciones. Por ello, antes de su aplicacion definitiva, fue indispensable realizar
una prueba piloto, la cual permiti6 evaluar el funcionamiento del instrumento
en condiciones reales. Esta etapa resulté fundamental para identificar posibles
dificultades, corregir errores y asegurar que el instrumento midiera con preci-
sion y consistencia las variables planteadas en la investigacion.
Tabla 4
Escala de valores del Alfa de Cronbach

Rango de a Magnitud

0.81a1.00 Muy Alta

0.6120.80 Alta

0.41a0.60 Moderada

0.21a0.40 Baja

0.01a0.20 Muy Baja

Nota. Valores de alfa de Cronbach. Fuente: Oviedo y Campo (2005)
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Tabla 5
Nivel de confiabilidad del instrumento
Variable Alfa de Cronbach N° de elementos
Inteligencia Comercial ,938 20
Competitividad ,953 16

Nota. Los resultados presentados en la tabla corresponden a la aplicacion del cuestionario como
prueba piloto, evidenciando un alto nivel de confiabilidad de los instrumentos utilizados para
medir las variables del estudio.

En la presente tabla los resultados del anlisis de confiabilidad del instrumento,
obtenido mediante el coeficiente Alfa de Cronbach. La variable Inteligencia Co-
mercial alcanz6 un valor de ,938* con 20 items, mientras que la variable Com-
petitividad registrd un coeficiente de ,853 con 16 items. Estos valores superan
ampliamente el umbral minimo aceptado de 0,70, lo cual indica una muy alta

consistencia interna del instrumento.

4.7 Analisis estadistico

El andlisis estadistico se desarroll6 en dos etapas siguientes:

La primera es la estadistica descriptiva, lo cual permitio representar los resultados mediante
tablas y figuras que muestran las frecuencias y medidas de tendencia central. En la segunda
parte se realizo la estadistica inferencial, donde se procesd los datos a través del Rho de
Spearman, con la finalidad de medir la relacién entre las variables que tiene comporta-
miento no parameétrico, por lo tanto, se establecio el uso de este estadistico considerando
que es una prueba no paramétrica, mediante el cual se alcanz6 a comprobar las hipotesis

planteadas, cumpliendo con el propdsito de la investigacion.

Tabla 6
Cuadro de valores de Rho Spearman
Valor de rho (p) Significado
-1 Correlacidn negativa grande y perfecta
-0.9a-0.99 Correlacién negativa muy alta
-0.7a-0.89 Correlacién negativa alta
-0.4a-0.69 Correlacién negativa moderada
-0.2a-0.39 Correlacion negativa baja
-0.1a-0.19 Correlacién negativa muy baja
0 Correlacién nula
0.01a0.19 Correlacién positiva muy baja
0.2a0.39 Correlacién positiva baja
0.4 a0.69 Correlacion positiva moderada

MICAELA BASTI
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Valor de rho (p) Significado
0.7a0.89 Correlacién positiva alta
0.9a0.99 Correlacion positiva muy alta
1 Correlacién positiva grande y perfecta

Nota. Cuadro de valores de Rho Spearman. Fuente: Martinez Rebollar y Campos Francisco (2015)
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CAPITULO V
RESULTADOS Y DISCUSIONES
5.1 Analisis de resultados
5.1.1 Andlisis de datos generales
a) Género
Tabla 7
Género
Frecuencia Porcentaje

Valido Masculino 21 70,0

Femenino 9 30,0

Total 30 100,0

Nota. Datos del cuestionario procesados en SPSS v.26.

Figura 14
Género

30.0

70.0

Masculino = Femenino

Nota. Elaborado con datos del cuestionario procesado en SPSS v.26.

En la Tabla y figura, se presenta la distribucién de los encuestados segun el ge-
nero. Del total de participantes, el 70,0 % corresponde al género masculino, mien-
tras que el 30,0 % pertenece al género femenino. Estos resultados evidencian que
existe una mayor proporcion de varones dentro de las empresas con capacidad de
exportacion de la region de Apurimac en el afio 2025.

b) Nivel de estudios

MICAELA BASTIDAS
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Tabla 8
Nivel de estudios
Frecuencia Porcentaje
Pregrado 16 53,3
Vlido Posgrado 2 6,7
Estudios truncos 12 40,0
Total 30 100,0
Nota. Elaborado con datos del cuestionario procesado en SPSS v.26.
Figura 15
Nivel de estudios
m Pregrado
Posgrado

m Estudios truncos

Nota. Elaborado con datos del cuestionario procesado en SPSS v.26.

En la tabla y figura se muestra el nivel de estudios de los participantes. El 53,3
% tiene estudios universitarios completos, el 7 % tiene estudios de posgrado, y el
40 % dejo sus estudios sin terminar. Estos resultados evidencian que mas de la
mitad de los representantes de las empresas con capacidad de exportacion en la
region de Apurimac cuenta con formacion universitaria completa.
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5.1.2 Andlisis descriptivo
a) Inteligencia comercial
Tabla 9
Inteligencia comercial
Frecuencia Porcentaje
Bajo 6 20,0
Valido Regular 15 50,0
Alto 9 30,0
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la region de Apurimac, recopilados me-

diante un cuestionario de 20 items que permite evidenciar el nivel de inteligencia comercial.

Figura 16

Inteligencia comercial

50.0
45.0
40.0
35.0
30.0
25.0
20.0
15.0
10.0

5.0

0.0

Bajo Regular Alto

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la region de Apurimac, recopilados me-

diante un cuestionario de 20 items que permite evidenciar el nivel de inteligencia comercial.

Como se observa en la tabla y la figura presentadas previamente, de las 30 em-
presas con capacidad de exportacion de region de Apurimac, el 50,0 % de las
empresas alcanza un nivel regular de inteligencia comercial, 30,0 % nivel alto 'y

solo el 20,0 % nivel bajo.
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Las empresas de Apurimac perciben que la mayoria de las empresas mantiene un
manejo regular de la inteligencia comercial, esto implica que existe un conoci-
miento y uso parcial de herramientas orientadas a la recoleccion, analisis y apro-
vechamiento de la informacidn del mercado. Sin embargo, el porcentaje conside-
rable en el nivel alto refleja una tendencia positiva hacia la implementacion de
practicas mas sisteméticas para la toma de decisiones estratégicas. Mientras que

en nivel bajo perciben tener limitaciones en el uso de inteligencia comercial.

Fuente de datos

Tabla 10

Fuente de datos

Frecuencia Porcentaje
Bajo 5 16,7
Valido Regular 14 46,7
Alto 11 36,7
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la region de Apurimac, recopilados me-

diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimension de fuente de datos.

Figura 17
Fuente de datos
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la region de Apurimac, recopilados me-

diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimension de fuente de datos.

Como se aprecia en la tabla y en la figura presentadas previamente de las 30
empresas con capacidad de exportacion de region de Apurimac, el 46,7 % de las
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empresas se ubica en un nivel regular en acceso a la fuente de datos, seguido de

un 36,7 % nivel alto y el 16,7 % nivel bajo.

Esta distribucién muestra que casi la mayor parte de las empresas con potencial
exportador gestionan de manera aceptable sus fuentes de datos. Ademas, se evi-
dencia un uso adecuado de informacion cruda y fuentes verificadas, aunque la
actualizacién y consulta de datos comerciales aln es irregular. La existencia y
accesibilidad a sistemas de consulta y almacenamiento es regular, indicando que
cuentan con mecanismos basicos, pero no plenamente optimizados. Asimismo,
la inversion en herramientas tecnoldgicas es limitada, lo que refleja la necesidad
de fortalecer los recursos destinados a mejorar la gestion de informacion para

apoyar decisiones mas oportunas y estratégicas.

Proceso y organizacion de datos

Tabla 11

Proceso y organizacion de datos

Frecuencia Porcentaje
Bajo 6 20,0
Valido Regular 9 30,0
Alto 15 50,0
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la region de Apurimac, recopilados me-
diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimensién de proceso y organiza-

cion de datos.
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Figura 18
Proceso y organizacion de datos
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la regiéon de Apurimac, recopilados me-
diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimensién de proceso y organiza-

cion de datos.

Como se aprecia en la tabla y en la figura presentadas previamente de las 30
empresas con capacidad de exportacion de regién de Apurimac, el 50,0 % de las
empresas se ubica en un nivel alto, mientras que el 30,0 % se encuentra en un

nivel regular y el 20,0 % en un nivel bajo.

Los resultados muestran que las empresas con potencial exportador gestionan de
manera regular el proceso y organizacion de datos. Se evidencia un uso regular
de plataformas tecnoldgicas y una capacidad de depuracién y filtrado que fun-
ciona correctamente, aunque en varios casos aun se mantiene en un nivel regular.
La existencia de personal o areas especializadas también presenta un desempefio
regular, indicando que no todas las empresas cuentan con soporte técnico sufi-
ciente. Asimismo, el orden y la sistematizacidn del almacenamiento, junto con la
estructuracion de la informacion comercial, reflejan un manejo regular que, si
bien es funcional, requiere fortalecimiento para optimizar la organizacion interna

de los datos y apoyar decisiones mas precisas y oportunas.
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d) Reportey analisis de datos
Tabla 12
Reporte y analisis de datos
Frecuencia Porcentaje
Bajo 2 6,7
Valido Regular 16 53,3
Alto 12 40,0
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la regidon de Apurimac, recopilados me-
diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimension de reporte y andlisis de

datos.

Figura 19
Reporte y analisis de datos
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la regiéon de Apurimac, recopilados me-
diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimension de reporte y analisis de

datos.

Como se observa en la tabla y en la figura presentadas previamente de las 30
empresas con capacidad de exportacion de regién de Apurimac, 53,3 % de las
empresas se ubica en un nivel regular, el 40,0 % en nivel alto, mientras que uni-

camente el 6,7 % se encuentra en un nivel bajo.
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Los resultados muestran que las empresas con potencial exportador presentan un
manejo mayoritariamente regular en el reporte y anélisis de datos. Se evidencia
que los estudios de mercado externos y la identificacion de mercados potenciales
se realizan de manera regular, aunque no de forma plenamente sistematica. La
disponibilidad de informacion comercial es regular, lo que limita la profundidad
del analisis. Asimismo, el analisis de costos de inversion y expansion y la aplica-
cién del anélisis comercial reflejan un desempefio funcional, pero ain con espa-
cios por mejorar, especialmente en la interpretacion estratégica de los datos para

fortalecer la toma de decisiones empresariales.

e) Toma de decisiones
Tabla 13

Toma de decisiones

Frecuencia Porcentaje
Bajo 9 30,0
Vélido Regular 12 40,0
Alto 9 30,0
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la regidon de Apurimac, recopilados me-

diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimension de toma de decisiones.

Figura 20
Toma de decisiones

40.0
35.0
30.0
25.0
20.0
15.0
10.0

5.0

0.0

Bajo Regular Alto

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con potencial exportador de la region de Apurimac, recopilados me-

diante un cuestionario de 5 items que permite evidenciar de la dimensién de toma de decisiones.
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Como se observa en la tabla y la figura presentadas previamente de las 30 em-
presas con capacidad de exportacion de region de Apurimac 40.0% de los repre-
sentantes empresariales percibe un nivel regular, mientras que el 30.0% lo cali-

ficé como bajo y otro 30.0% como alto.

Los resultados muestran que las empresas con potencial exportador presentan un
desempefio predominantemente regular en la toma de decisiones, lo que eviden-
cia un uso funcional pero aun limitado de la informacion disponible. Se observa
que el uso de la informacién y la efectividad de las decisiones se aplican de ma-
nera regular, aunque no de forma plenamente consistente. La retroalimentacion
y el ajuste estratégico muestran un nivel regular, indicando que los procesos de
mejora continua no siempre se ejecutan de manera sistematica. Del mismo modo,
la evaluacion de la viabilidad econdmica basada en datos y la proyeccién estra-
tégica reflejan un manejo regular, sefialando la necesidad de fortalecer el analisis
previo a la toma de decisiones para mejorar la precision y el impacto de las ac-

ciones empresariales.

Competitividad

Tabla 14

Competitividad

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 7 23,3

Regular 14 46,7
Alto 9 30,0
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, recopilados

mediante un cuestionario de 16 items que permite evidenciar el nivel de competitividad.
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Figura 21
Competitividad
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, recopilados

mediante un cuestionario de 16 items que permite evidenciar el nivel de competitividad.

Como se observa en la tabla, de las 30 empresas con capacidad de exportacion de
la region de Apurimac, el 46,7 % presenta un nivel regular de competitividad, el

30,0 % alcanza un nivel alto y el 23,3 % se ubica en un nivel bajo.

Estos resultados muestran que, en la mayoria de las empresas, la competitividad
se mantiene en un nivel regular. En la dimensién de planeacién estratégica adn
se observan dificultades para definir metas y ordenar las acciones que orientan el
trabajo empresarial. En el area de recursos humanos persisten debilidades rela-
cionadas con la gestidn del personal. Asimismo, en produccién y operaciones se
identifican limitaciones que afectan el desarrollo adecuado de los procesos. Por
ultimo, la comercializacion requiere mayor atencion, especialmente en lo referido
a las politicas de venta y al vinculo con los clientes. En conjunto, estos aspectos
explican por qué la competitividad general se mantiene en un nivel intermedio y
evidencian la necesidad de fortalecer algunos componentes para alcanzar un me-

jor desemperio.
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b) Planeacion estratégica
Tabla 15
Planeacion estratégica
Frecuencia Porcentaje

Bajo 5 16,7

Valido Regular 15 50,0

Alto 10 33,3

Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacidn de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de planeacién

estratégica.

Figura 22
Planeacion estratégica
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de planeacion

estratégica.

Como se observa en la tabla presentada previamente, de las 30 empresas con ca-
pacidad de exportacion de la region de Apurimac, el 50,0 % se ubica en un nivel
regular, el 33,3 % en un nivel alto, mientras que Unicamente el 16,7 % se encuen-

tra en un nivel bajo.
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Los resultados muestran que en su gran mayoria de las empresas existe un pre-
domino de nivel medio y bajo. eso implica que a nivel de planeacién estratégica.
Se evidencia que la formulacion de metas y objetivos estratégicos se realiza de
manera regular, aunque no de forma plenamente estructurada. Del mismo modo,
el andlisis del entorno tanto interno como externo se lleva a cabo de manera par-
cial, lo cual limita la identificacion precisa de oportunidades y riesgos. Asimismo,
los planes de contingencia presentan un nivel regular, lo que indica que las ac-
ciones preventivas y los mecanismos de respuesta frente a eventualidades no es-
tan completamente definidos ni sistematizados. En conjunto, estos resultados re-
flejan que la planeacion estratégica en las empresas evaluadas es funcional, pero
aun presenta aspectos por mejorar, especialmente en la clarificacion de metas, la
definicion de objetivos medibles, la profundizacion del andlisis del entorno y la
estructuracion adecuada de planes de contingencia que contribuyan a una toma

de decisiones més sdlida y efectiva.

Recursos Humanos

Tabla 16
Recursos humanos

Frecuencia Porcentaje
Bajo 7 23,3
Valido Regular 11 36,7
Alto 12 40,0
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacién de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de recursos hu-

manos
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Figura 23
Recursos Humanos
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de recursos hu-

manos.

Como se observa en la tabla y figura, de las 30 empresas evaluadas, el 40 %
muestra un nivel alto en recursos humanos, el 36,7 % un nivel regular y el 23,3

% un nivel bajo.

Los resultados muestran que, en la mayoria de las empresas, prevalecen niveles
regular y bajo en la gestién de recursos humanos. El proceso de seleccion y re-
clutamiento funciona, pero no siempre se aplica con criterios uniformes. La ca-
pacitacion estéa presente, aunque no se desarrolla de manera constante. Las com-
pensaciones son adecuadas en algunos casos, pero en otros aln se requiere mejo-
rar los pagos y beneficios. En cuanto a la seguridad laboral, mientras algunas
empresas cumplen con las normas, otras presentan deficiencias en la aplicacién
de medidas preventivas. En conjunto, la gestion de recursos humanos necesita
reforzarse, especialmente en la formacion continua, la seguridad y la definicion

clara de los procesos de seleccion.
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d) Producciony operaciones
Tabla 17
Produccidén y operaciones
Frecuencia Porcentaje
Bajo 3 10,0
Valido Regular 13 43,3
Alto 14 46,7
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de produccion y

operaciones

Figura 24
Produccién y operaciones
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de produccion y

operaciones

Como se observa en la tablay figura, segun la percepcion de los 30 representantes
de las empresas, el 46,7 % considera que la produccion y operaciones tiene un

nivel alto, el 43,3 % lo percibe como regular y solo el 10,0 % como bajo.
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Los resultados muestran que en su gran mayoria de las empresas existe un pre-
domino de nivel regular y bajo. Segun la percepcion de los encuestados, mas del
50 % considera que el nivel de produccion y operaciones es medio o0 bajo. Esto
refleja que, aunque varias empresas cumplen con algunas certificaciones, todavia
no todas las aplican de manera completa. El desarrollo de productos es visto como
adecuado, pero aun con margen para introducir mejoras e innovaciones. En
cuanto a la tecnologia, se reconoce un uso alto y regular, aunque algunas empre-
sas contintian trabajando con herramientas limitadas. La gestion ambiental es va-
lorada positivamente, aungue no todas las empresas aplican plenamente las prac-
ticas necesarias. En conjunto, la percepcion sefiala que la produccion y operacio-
nes muestran un nivel aceptable, pero requieren avances en certificaciones, adop-

cion tecnologica y gestion ambiental para lograr un desempefio mas concreto.

Comercializacion
Tabla 18

Comercializacion

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 4 13,3
Regular 18 60,0
Alto 8 26,7
Total 30 100,0

Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcién de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de comercializa-

cion
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Figura 25
Comercializacion
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Nota. Los datos representan los resultados obtenidos a partir de la percepcion de los representan-
tes de diversas empresas con capacidad de exportacidn de la region de Apurimac, recopilados
mediante un cuestionario de 4 items que permite evidenciar de las dimensiones de comercializa-

cion

Como se observa en latablay figura, segun la percepcion de los 30 representantes
empresas, el 60,0 % de las empresas presenta un nivel regular en comercializa-

cion, el 26,7 % un nivel alto, y el 13,3 % un nivel bajo.

Los resultados muestran que la mayoria de las empresas se ubican en un nivel
regular en cuanto a sus practicas de comercializacion. La percepcion general in-
dica que no todas las empresas cuentan con politicas de venta claramente defini-
das, incluyendo la determinacién de precios, promociones y estrategias comer-
ciales. Asimismo, la investigacion de mercado se realiza de manera limitada; al-
gunas empresas efectlan estudios basicos, pero carecen de profundidad y conti-
nuidad en el tiempo. En lo que respecta a la relacion con clientes y proveedores,
la comunicacién es generalmente adecuada, aunque en ciertos casos se observa
la necesidad de mejorar la coordinacion para optimizar los procesos. Por ultimo,
la distribucion de productos enfrenta dificultades relacionadas con los tiempos de

entrega, las rutas y la disponibilidad logistica.
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5.2 Contrastacion de hipoétesis
5.2.1 Prueba de normalidad
Para evaluar si las variables del estudio presentan una distribucién normal, se aplico
la prueba de Shapiro Wilk, recomendada para muestras menores a 50 participantes,

como es el caso de las 30 empresas incluidas en el presente estudio:
HO: La variable sigue una distribucion normal.
H1: La variable no sigue una distribucién normal.

Tabla 19

Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Inteligencia comercial ,807 30 ,000
Fuente de datos ,798 30 ,000
Proceso y organizacién de datos ,758 30 ,000
Reporte y analisis de datos 754 30 ,000
Toma de decisiones ,808 30 ,000
Competitividad 811 30 ,000
Planeacion estratégica ,800 30 ,000
Recursos humanos 7194 30 ,000
Produccion y operaciones 764 30 ,000
Comercializacion 778 30 ,000

Nota. a. Correccion de significacion de Lilliefors

De acuerdo con los resultados de la prueba de normalidad Shapiro-Wilk, se observa

que en todas las variables el valor de significancia (Sig.) es menor a 0.05, lo que

indica que los datos no presentan una distribucion normal. En consecuencia, para la

contratacion de hipdtesis se aplicara un analisis no paramétrico, especificamente el

coeficiente de correlacién Rho de Spearman, adecuado para este tipo de distribucio-

nes.

5.2.2 Prueba de hipotesis general

HO: La inteligencia comercial no se relaciona positivamente con la competitividad
en las empresas con capacidad de exportacion de la regién de Apurimac, 2025.

H1: La inteligencia comercial se relaciona positivamente con la competitividad en

las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025.
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Figura 26
Contrastacion de hipotesis de inteligencia comercial y la competitividad
Inteligencia co- Compe-
mercial titividad
Inteligencia Coeficiente de 1,000 ,698™
comercial correlacion
Rho de Sig. (bilateral) . ,000
Spearman N 30 30
Competitivi-  Coeficiente de ,698™ 1,000
dad correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

De acuerdo con la tabla de correlaciones, se evidencia gque existe una relacion posi-
tiva moderada entre la inteligencia comercial y la competitividad. El coeficiente Rho
de Spearman es 0,698 y presenta un nivel de significancia de 0,000, lo que indica que
la asociacidn entre ambas variables es estadisticamente significativa. En este sentido,
se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipotesis alterna, concluyendo que, en la
muestra estudiada, mayores niveles de inteligencia comercial tienden a relacionarse

con mayores niveles de competitividad en las empresas evaluadas.

Figura 27
Dispersion de inteligencia comercial y competitividad
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Nota. El gréfico de dispersion muestra la relacion entre las variables Inteligencia Comercial y Com-
petitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la regién Apurimac. Cada punto repre-
senta una empresa participante en el estudio. La tendencia observada indica una relacion positiva,
evidenciando que, a mayor desarrollo de la inteligencia comercial, mayor es el nivel de competitividad
de las empresas.
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En la figura la dispersion muestra una tendencia ascendente entre la inteligencia co-

mercial y la competitividad.

5.2.3 Prueba de hipotesis especificos
a) Especifico uno
HO: La fuente de datos no se relaciona positivamente con la competitividad en
las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025.
H1: La fuente de datos se relaciona positivamente con la competitividad en las

empresas con capacidad de exportacién de la region de Apurimac, 2025.

Tabla 20
Contrastacion de hipotesis especifico fuente de datos y competitividad

Fuente Competitividad
de datos

Rho de Fuente de datos Coeficiente de 1,000 ,664™
Spearman correlacién

Sig. (bilateral) : ,000

N 30 30

Competitividad Coeficiente de ,664™ 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ,000 :

N 30 30

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

Los resultados de la tabla muestran una correlacion positiva moderada entre la
fuente de datos y la competitividad, segun el coeficiente Rho de Spearman
0,664. El nivel de significancia es de 0,000, valor inferior a 0,05, lo que indica
que la relacion es estadisticamente significativa. En consecuencia, se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna concluyendo que existe una rela-
cion significativa entre la fuente de datos y la competitividad en las empresas
con capacidad de exportacion de la region de Apurimac. Esto sugiere que, a me-
dida que mejora la gestion y calidad de la fuente de datos, la competitividad

empresarial tiende a incrementarse de manera consistente.
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Figura 28
Dispersion de fuente de datos y competitividad
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Nota. El gréafico de dispersion muestra la relacion entre fuente de datos y competitividad en las
empresas con capacidad de exportacién de la region Apurimac. Cada punto representa una em-
presa participante en el estudio. La tendencia observada indica una relacion positiva, eviden-
ciando que, a mayor desarrollo de la fuente de datos, mayor es el nivel de competitividad de las

empresas.

La figura muestra un diagrama de dispersion gue evidencia una tendencia ascen-
dente marcada entre la fuente de datos y la competitividad. A medida que los
valores de la fuente de datos aumentan, los niveles de competitividad también

tienden a incrementarse.

Hipotesis especifica dos

HO: El proceso, organizacion de datos no se relaciona significativamente con la
competitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de
Apurimac, 2025.

H1: El proceso, organizacion de datos se relaciona significativamente con la com-
petitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apuri-
mac, 2025.
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Tabla 21
Contrastacion de proceso, organizacién de datos y competitividad

Proceso Competi-

y organi- tividad
zacion de
datos
Proceso y organi- Coeficiente de co- 1,000 647"
zacion de datos rrelacion
Rho de Sig. (bilateral) . ,000
Spearman N 30 30
Competitividad Coeficiente de co- 647" 1,000
rrelacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

Los datos presentados en la tabla muestran los resultados obtenidos en el andlisis
de relacién entre el proceso y la organizacion de datos y la competitividad, ha-
[landose una correlacion moderada y significativa, con un coeficiente Rho de
Spearman de 0,647 y un nivel de significancia de 0,000. Estos valores permiten
aceptar la hipotesis alterna planteada en la investigacion, confirmando la exis-

tencia de una relacion estadisticamente significativa entre ambas variables.

Estos resultados evidencian que, a medida que las practicas asociadas al proceso
y a la organizacion de datos presentan un mejor desempefio, la competitividad
empresarial tiende a manifestarse en niveles mas elevados. Ello sugiere que am-
bas dimensiones mantienen un comportamiento acorde, desplazandose en la

misma direccion.
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Figura 29
Dispersion proceso, organizacion de datos y competitividad
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Nota. El gréfico de dispersion muestra la relacion entre el proceso y organizacion de datos y
competitividad en las empresas con capacidad de exportacion de la regién Apurimac. Cada punto
representa una empresa participante en el estudio. La tendencia observada indica una relacion
positiva, evidenciando que, a mayor desarrollo de proceso y organizacién de datos, mayor es el

nivel de competitividad de las empresas.

La figura muestra un diagrama de dispersion que evidencia una tendencia as-

cendente entre el proceso y la organizacion de datos y la competitividad.

Hipotesis especifica tres

HO: El reporte y andlisis de datos no se relaciona significativamente con la com-
petitividad en las empresas con capacidad de exportacién de la region de Apuri-
mac, 2025.

HO: El reporte y anélisis de datos se relaciona significativamente con la compe-
titividad en las empresas con capacidad de exportacién de la regién de Apurimac,
2025.
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Tabla 22
Reporte y analisis de datos

Reportey ~ Competi-

analisis tividad
de datos
Reporte y analisis Coeficiente de co- 1,000 ,465™
de datos rrelacion
Rho de Sig. (bilateral) . ,010
Spearman N 30 30
Competitividad Coeficiente de co- ,465™ 1,000
rrelacion
Sig. (bilateral) ,010 .
N 30 30

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

La tabla presenta los resultados del andlisis de relacion entre el reporte y analisis
de datos y la competitividad. El coeficiente Rho de Spearman es de 0,465, con
un nivel de significancia de 0,010, valor inferior a 0,05. Estos indicadores mues-
tran una correlacion positiva moderada y estadisticamente significativa entre am-
bas variables. En funcion de ello, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipo-
tesis alterna, estableciendo que existe una relacion significativa entre el reporte y

analisis de datos y la competitividad en las empresas evaluadas.

Figura 30
Dispersion de reporte, analisis de datos
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Nota. El grafico de dispersidn muestra la relacion entre el reporte y analisis de datos y Competi-

tividad en las empresas con capacidad de exportacién de la region Apurimac. Cada punto
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representa una empresa participante en el estudio. La tendencia observada indica una relacion

positiva, evidenciando que, a mayor desarrollo de reporte y analisis de datos, mayor es el nivel

de competitividad de las empresas.

La figura presenta un diagrama de dispersion que muestra la relacion entre el
reporte y andlisis de datos y la competitividad. En el grafico se observa una ten-
dencia ascendente, lo que indica que los puntajes mas altos en reporte y analisis

de datos se asocian con puntajes mas elevados en competitividad.

Hipétesis especifica cuatro

HO: El reporte y analisis de datos no se relaciona significativamente con la com-
petitividad en las empresas con capacidad de exportacién de la region de Apuri-
mac, 2025.

H1: La toma de decisiones se relaciona significativamente con la competitivi-
dad en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac,
2025.

Tabla 23

Contrastacion de hipotesis especifico toma de decisiones y competitividad

Toma de de- Compe-
cisiones titividad
Toma de deci- Coeficiente de co- 1,000 ,528™
siones rrelacion
Sig. (bilateral) : ,003
Rho de Spear- N 30 30
man Competitivi- Coeficiente de co- ,528™ 1,000
dad rrelacion
Sig. (bilateral) ,003 .
N 30 30

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

Los resultados evidencian un coeficiente Rho de Spearman de 0,528, lo cual mues-
tra una relacion positiva moderada entre la toma de decisiones y la competitividad.
El valor de significancia obtenido 0,003, indica que la correlacién es estadistica-
mente significativa. En consecuencia, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la
hipdtesis alterna, concluyendo que una mejor toma de decisiones se asocia con un

mayor nivel de competitividad en las empresas evaluadas.
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Figura 31
Dispersion entre toma de decisiones y competitividad
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Nota. El grafico de dispersion muestra la relacion entre la toma de decisiones y Competitividad en
las empresas con capacidad de exportacidn de la region Apurimac. Cada punto representa una
empresa participante en el estudio. La tendencia observada indica una relacion positiva, eviden-
ciando que, a mayor desarrollo de toma de decisiones, mayor es el nivel de competitividad de las

empresas.

El diagrama de dispersion evidencia que los valores mayores de toma de decisio-
nes se asocian visualmente con niveles superiores de competitividad y una ten-
dencia claramente positiva, lo cual respalda los resultados estadisticos obtenidos

mediante la correlacion de Spearman.

5.3 Discusion
La discusion de resultados permite interpretar los hallazgos obtenidos en funcion de los
objetivos planteados, evidenciando como las variables establecidas se relacionan con estu-
dios similares desarrollados en contextos empresariales. Los resultados alcanzados en la
presente investigacion confirman el cumplimiento del objetivo general, orientado a esta-
blecer la relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad en las empresas con
capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025. A partir del analisis estadistico
mediante el coeficiente Rho de Spearman, se obtuvo un valor de 0,698 con una signifi-
cancia de 0.000, lo que demuestra una correlacion positiva moderada y estadisticamente
significativa entre ambas variables. Esto permite interpretar que la asociacién identificada
sigue un mismo sentido, de modo que a mayores niveles de inteligencia comercial también
se observan mayores niveles de competitividad en las empresas. Este sugiere que las em-

presas que gestionan eficazmente informacion estratégica accediendo, procesando,
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organizando, reportando y analizando datos relevantes tienden a tomar decisiones mas pre-

cisas, oportunas y sostenibles, lo que se refleja en un desempefio competitivo superior.

Los resultados de Toapanta (2022), quien reportd una correlacién alta Rho = 0.72; p <
0.001 entre inteligencia de negocios y competitividad en PYMES farmacéuticas de Quito,
coinciden con los hallazgos del presente estudio, en tanto ambas investigaciones eviden-
cian que la gestion estratégica de informacion influye significativamente en el desempefio
competitivo de las empresas. Sin embargo, la magnitud de la correlacion reportada por
Toapanta es superior a la encontrada en este estudio Rho = 0.698, lo que podria explicarse
por diferencias en el grado de digitalizacion del sector farmaceutico ecuatoriano, asi como
por el mayor tamafio muestral 153 empresas versus 30 en la presente investigacion. A pesar
de ello, ambas investigaciones convergen en que una mejor inteligencia comercial fortalece
la toma de decisiones y eleva la competitividad, confirmando la coincidencia conceptual y

empirica respecto al rol critico de la inteligencia comercial y la competitividad.

El estudio de Santos (2019) encontrd una correlaciéon moderada Rho = 0.661; sig. = 0.002
entre Business Intelligence y los procesos de gestion en PYMES del sector arrocero de
Daule, un resultado que guarda similitud con el coeficiente Rho = 0.698 obtenido en esta
investigacién. Si bien la correlacion reportada por Santos presenta una magnitud ligera-
mente mayor, ambos estudios coinciden en establecer que el uso de sistemas de informa-
cion amplia la capacidad organizacional para procesar datos y tomar decisiones estratégi-
cas. La diferencia en la magnitud puede deberse a que las 265 empresas analizadas por
Santos poseen una mayor estructura administrativa y volimenes de datos mas robustos, lo
que incrementa el impacto del Bl en la gestién. No obstante, los hallazgos coinciden en
demostrar que la inteligencia comercial constituye un recurso estratégico para mejorar la

gestion empresarial y, en consecuencia, la competitividad.

Calle (2023) identificd una correlacion positiva y significativa Rho 0.656 entre inteligencia
de negocios y competitividad en MiPymes de Azogues, Ecuador. Este valor es mayor al
obtenido en el presente estudio, lo que indica que en dicho contexto la adopcidn tecnologica
y el uso de herramientas analiticas tienen un impacto mas intenso en la competitividad
empresarial. A pesar de ello, ambos estudios mantienen coherencia en la direccion de la
relacién a mayores niveles de inteligencia comercial Bl se evidencian mejores niveles de
competitividad. La diferencia en magnitud podria explicarse por componentes sectoriales

y por el grado de formalizacion tecnoldgica de las empresas analizadas. En conjunto, los
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resultados reafirman que la inteligencia de negocios constituye un motor esencial del

desempefio competitivo.

Prado y Rojas (2024) reportaron una correlacion moderada Rho = 0.534; p = 0.003 entre
inteligencia comercial y competitividad en una empresa textil importadora de Lima, resul-
tado que se encuentra muy préximo al Rho = 0.698 hallado en la presente investigacion.
La similitud en los coeficientes evidencia coherencia en el comportamiento de las varia-
bles, confirmando que la inteligencia comercial mantiene un impacto de magnitud mode-
rada sobre la competitividad empresarial. La coincidencia puede atribuirse a que ambas
investigaciones utilizaron muestras censales en empresas de capacidades operativas simi-
lares, donde la gestion de informacion estratégica influye de manera directa en la eficiencia

comercial y el posicionamiento competitivo.

El estudio de Huertas (2023) identifico una correlacion media Rho = 0.565 entre inteligen-
cia de negocios y competitividad en exportadoras de olivo de Tacna, valor ligeramente
superior al obtenida en este estudio. Aun asi, ambos coeficientes se ubican dentro del rango
de correlacion moderada, confirmando la consistencia del fendmeno medido. La ligera di-
ferencia puede deberse a que las empresas exportadoras poseen necesidades mas estrictas
de anélisis de datos y vigilancia comercial internacional, lo que acentua el efecto del BI.
De manera coincidente con nuestros resultados, Huertas concluyd que el fortalecimiento
de la inteligencia de negocios incrementa directamente la capacidad competitiva, refor-

zando el sustento empirico del presente estudio.

Nufiez y Tolentino (2023) reportaron una correlacion moderada alta Rho 0.695 entre inte-
ligencia de negocios y competitividad en una empresa de refrescos de Lima. Si bien este
valor es mayor al obtenido en el presente estudio, ambos hallazgos mantienen coherencia
en relacién con el impacto positivo de la inteligencia comercial en el desempefio competi-
tivo. La diferencia en magnitud puede asociarse al tamafio organizacional y al acceso a
herramientas tecnoldgicas mas avanzadas en el sector de bebidas, lo cual amplifica el efecto
del analisis de datos en la toma de decisiones. En conjunto, la coincidencia en la direccion

de la relacion valida los resultados alcanzados en el contexto exportador de Apurimac.

El estudio de Castafieda (2023) obtuvo un coeficiente de Rho = 0.614 entre inteligencia
comercial y desarrollo empresarial, mostrando una correlacion moderada similar a la del

presente estudio. Aunque el valor de Castafieda es menor, ambos resultados confirman que
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una adecuada inteligencia comercial favorece la mejora empresarial. Las diferencias pue-
den deberse a que las MYPES importadoras analizadas por Castafieda presentan procesos
comerciales méas dindmicos y mayor exposicion a mercados internacionales, lo cual inten-
sifica la necesidad de informacion estratégica. Aun asi, ambos estudios coinciden en que
la inteligencia comercial representa un componente clave para la mejora del desempefio y

la competitividad.

Aquino (2021) encontro una correlacion muy fuerte Rho 0.821 entre inteligencia comercial
y comercializacién internacional en la empresa Inka Moss, superando ampliamente el coe-
ficiente moderado obtenido en este estudio. Esta diferencia puede explicarse por el caracter
altamente especializado del negocio de exportacion de musgo, donde la inteligencia co-
mercial es un factor critico para acceder a mercados de nicho. No obstante, ambos estudios
convergen en que la inteligencia comercial es un determinante estratégico del desempefio
competitivo y exportador. El presente estudio confirma esta tendencia, aunque con una
magnitud moderada debido a la mayor heterogeneidad de las empresas analizadas en Apu-

rimac.

Chuquillanqui y Condori (2023) reportaron una correlacion muy fuerte Rho 0.860 entre
inteligencia comercial e internacionalizacion en la empresa Wayayo, lo cual es significati-
vamente mayor al hallado en esta investigacion. Esta diferencia puede atribuirse a que la
internacionalizacidn es un proceso altamente dependiente de informacion estratégica, por
lo que la inteligencia comercial adquiere un rol més determinante. A pesar de ello, los
resultados de ambos estudios coinciden en que la inteligencia comercial ejerce una influen-
cia claray significativa sobre los procesos estratégicos y la competitividad empresarial. La
consistencia en la direccién de la relacién fortalece la validez empirica del Rho = 0.698

encontrado en la presente investigacion.

Teran (2023) encontrd una correlacion moderada y significativa Rho 0.688; p = 0.003 entre
comercio electrénico y competitividad en MYPES de Abancay. Aungue la magnitud es
mayor a la hallada en el presente estudio, ambos coeficientes se ubican en el rango mode-
rado, lo que evidencia una consistencia metodoldgica y contextual en los resultados prove-
nientes de la regién. La coincidencia radica en que tanto el comercio electrénico como la
inteligencia comercial representan capacidades informacionales que fortalecen la competi-
tividad. Las diferencias de magnitud podrian asociarse a que el comercio electronico actla

como un canal directo de ventas, mientras que la inteligencia comercial opera como un
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sistema de soporte estratégico. No obstante, ambos estudios corroboran que la gestion de
informacion es un factor decisivo para mejorar la competitividad empresarial en Abancay

y Apurimac.

En conclusion, la presente investigacion evidencia que la inteligencia comercial y la com-
petitividad se asocia positivamente con la competitividad empresarial en las empresas con
capacidad de exportacion de la region de Apurimac. La comparacién con estudios previos
confirma la relevancia del analisis estratégico de datos y la implementacion de inteligencia

comercial como herramientas esenciales para optimizar la toma de decisiones estratégicas.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

Primera:

Segunda:

En respuesta al objetivo general, se determin6 que existe una relacion positiva
moderada entre la inteligencia comercial y la competitividad en las empresas con
capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025, considerando el coe-
ficiente Rho de Spearman de 0,698 con sig. 0,000. Este resultado indica que am-
bos constructos se comportan de manera paralela, mostrando que, a medida que
la inteligencia comercial presenta niveles mas altos dentro del conjunto anali-
zado, la competitividad tiende a ubicarse también en rangos superiores. Asi-
mismo, los componentes de la inteligencia comercial entre ellos el uso de fuente
de datos, proceso y organizacion de datos, reporte y analisis de datos y los pro-
cesos vinculados a la toma de decisiones se mantienen alineados con los dife-

rentes niveles de competitividad observados en el estudio.

En relacion con el objetivo especifico uno, se determind que existe una relacion
positiva moderada entre la fuente de datos y la competitividad en las empresas
con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025, considerando el
Rho de Spearman con un valor de 0,664 con sig. 0,000, segun los hallazgos ob-
tenidos, la mayoria de las empresas acceden y utilizan de manera adecuada di-
versas fuentes de datos, lo que contribuye a mejorar su competitividad en el mer-
cado, debido a que emplean informacion relevante que les permite tomar deci-

siones mas oportunas y estratégicas.

Tercera: En relacidn con el objetivo especifico dos, se determind que existe una relacion

positiva moderada entre el proceso y la organizacion de datos y la competitividad
en las empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025,
considerando el Rho de Spearman con un valor de 0,647 y un nivel de signifi-
cancia de 0,000. Por consiguiente, se puede afirmar que los participantes perci-
ben que la organizacion y el manejo ordenado de los datos se encuentran mode-

radamente asociados con el nivel de competitividad, resaltando que la
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disponibilidad y el ordenamiento de la informacion son aspectos valorados den-

tro de la gestion empresarial.

Cuarta: En relacion con el objetivo especifico tres, los resultados muestran una correlacion
positiva moderada entre el reporte y analisis de datos y la competitividad en las
empresas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025, con un
Rho de Spearman de 0,465 y un nivel de significancia de 0,010. Esto indica que
la relacion entre las variables, evidenciando que la mayoria de las empresas rea-
liza un uso regular de estas herramientas de informacion, lo que representa un

area de oportunidad para mejorar su andlisis de datos.

Quinta: En relacion con el objetivo especifico cuarta, se determind que existe una relacion
positiva moderada entre la toma de decisiones y la competitividad en las empre-
sas con capacidad de exportacion de la region de Apurimac, 2025, considerando
el Rho de Spearman con un valor de 0,528 y un nivel de significancia de 0,003.
Tomando en cuenta los resultados, se afirma que los participantes perciben que
el uso de informacion en la toma de decisiones se asocia de manera moderada
con el nivel de competitividad empresarial, lo cual refleja que las decisiones se

sustentan regularmente en informacion disponible.

6.2 Recomendaciones
Primera: A partir de la relacion positiva moderada identificada entre la inteligencia co-
mercial y la competitividad Rho = 0,698, se recomienda promover la reflexion
académica sobre la importancia del uso estratégico de la informacién en el
desempefio competitivo empresarial. Desde un enfoque tedrico, resulta perti-
nente que docentes, estudiantes e investigadores profundicen en el analisis de la
inteligencia comercial como recurso intangible, sustentandose en la teoria de la
informacidn y la teoria de sistemas, las cuales destacan el valor de la informacion
en contextos organizacionales dinamicos. En este sentido, se sugiere incentivar
espacios de discusion académica, como seminarios, trabajos de investigacion y
debates, que permitan ampliar la comprension de la relacion entre ambas varia-

bles dentro del &mbito universitario.

Segundo. Considerando la relacion positiva moderada encontrada entre el uso de fuentes
de datos y la competitividad Rho = 0,664; p = 0,000, se recomienda orientar
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futuras investigaciones y analisis académicos hacia el estudio de como las em-
presas identifican y utilizan distintas fuentes de informacion comercial. Dado el
caracter basico del estudio, esta recomendacion se limita a resaltar la relevancia
tedrica de comprender el rol de las fuentes de datos en la competitividad, pro-
moviendo una mayor atencion académica a los procesos de acceso, seleccion y

valoracién de informacion confiable en contextos empresariales.

Tercero. A partir de la relacion positiva moderada identificada entre el proceso y la orga-
nizacion de datos y la competitividad Rho = 0,647; p = 0,000, se recomienda
continuar explorando desde una perspectiva tedrica la forma en que la organiza-
cién de la informacidn se vincula con el desempefio competitivo. En ese sentido,
se sugiere que futuras investigaciones profundicen en el analisis conceptual de
la gestion y estructuracion de datos como componentes de la inteligencia comer-
cial, contribuyendo a una mejor comprension académica de su influencia en la

competitividad empresarial.

Cuarto. En funcion de la correlacion positiva moderada identificada entre el reporte y ané-
lisis de datos y la competitividad Rho = 0,465; p = 0,010, se recomienda ampliar
el estudio tedrico y empirico sobre los mecanismos de reporte y andlisis de infor-
macién en las empresas. Esta recomendacion se orienta a que investigadores y
estudiantes analicen, desde un enfoque descriptivo y correlacional, como estos

procesos se relacionan con la competitividad.

Quinto. A partir de la relacion positiva moderada identificada entre la toma de decisiones y
la competitividad Rho = 0,528; p = 0,003, se recomienda profundizar en el anélisis
académico de la toma de decisiones basada en informacién como componente de
la inteligencia comercial. Dado el nivel basico de la investigacion, esta recomen-
dacion se centra en incentivar estudios que examinen, desde una perspectiva te6-
rica y correlacional, como la disponibilidad y el uso de informacién se asocian

con la calidad del proceso decisorio y el desempefio competitivo empresarial.
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Anexo 1: Inteligencia Comercial y la competitividad de las empresas con capacidad de exportacién de la Regién de Apurimac, 2025
Problema Objetivos Hipdtesis Variables Dimension Indicadores Metodologia
Problema general Objetivo general Hipdtesis general 1.1 Recopilacién de informacién cruda.
;De qué manera se relaciona | Determinar de qué manera se 1.2 Uso de fuentes verificadas. Enfoque de inves-
la inteligencia comercial y la | relaciona la inteligencia co- | La inteligencia comercial se relaciona positivamente 1.3 Frecuencia de actualizacion y con- | tigacion:
competitividad en las empre- | mercial y la competitividad | con la competitividad en las empresas con capacidad de sulta de datos comerciales. Cuantitativo
sas con capacidad de exporta- | en las empresas con capaci- | exportacion de la regién de Apurimac, 2025. 1.4  Existenciay accesibilidad a sistemas.
cion de la region de Apuri- | dad de exportacion de la re- Fuente de datos 1.5 Existencia y accesibilidad de siste- | Tipo de investiga-
mac, 2025? gién de Apurimac, 2025. Hipdtesis especificas mas de almacenamiento cion:
Variable 01 1.6  Inversion en herramientas tecnolégi- | Bésico
Objetivos especificos eLa fuente de datos se relaciona positivamente con la Inteligencia comercial cas.
Problema especifico competitividad en las empresas con capacidad de ex- De acuerdo con Viteri y Murillo Nivel de investiga-
eEstablecer la relacion que | portacion de la region de Apurimac, 2025. . R . . — cion:
®,Cual es la de relacion que | existe entre la fuente de datos (2021)_* La inteligencia C(_)merCIaI L7 Uso dg plataformas te;polog_lcas. Nivel relacional
existe entre la fuente de datos | y lacompetitividad en lasem- | eLa organizacion de datos se relaciona positivamente | S€ entiende como un conjunto de 1.8 Capacidad de depuracion y filtrado.
y la competitividad en lasem- | presas con capacidad de ex- | con la competitividad en las empresas de exportacion | Procesos operativos y comerciales ) 19 E_X|I§ter(11C|a de personal o area espe- Disefio de investi-
presas con capacidad de ex- | portacion de la region de | de la region de Apurimac de la region de Apurimac, | que se apoyan en sistemas tecno- Procci?,?g/e(ggir;lza_ 1.10 8?dlezr? aéistematizacién del almace- gacion:
portacion de la region de | Apurimac, 2025. 2025. 16gicos con el fin de recopilar, or- ' namien)’;o de datos No experimental
Apurimac, 2025? i i i s L L de corte transversal
. - . - ganizar y analizar grandes volu 1.11 Estructuracion de la informacion co-
eEstablecer la relacion que | ®El reporte de andlisis de datos se relaciona positiva- menes de informacion interna y mercial
o,Cual es la relacion que | existe entre la organizacién | mente con la competitividad en las empresas con capa- P — Poblacién:
existe entre la organizacion | de datos y la competitividad | cidad de exportacion de la regién de Apurimac, 2025. e?(terna. Su propésito es propor- 112 Estud_l(_)s d(_a,mercado externos. Criterios de inclu-
de datos y la competitividad | en las empresas con capaci- cionar datos relevantes y oportu- . 1.13 Identificacion de mercados poten- sion e exclusion.
en las empresas con capaci- | dad de exportacion de la re- | eLa toma de decisiones se relaciona positivamente con | nos que faciliten la toma de deci- | Reporte y andlisis de ciales. . B Muestra
dad de exportacién de la re- | gi6n de Apurimac, 2025. la competitividad en las empresas con capacidad de ex- | siones estratégicas dentro de la datos 114 D'SPf’f?'b"'dad de |nfqrma0|_qn. Censal
gién de Apurimac, 2025? portacion de la region de Apurimac, 2025. empresa. 115 Analisis de costos de inversion y ex-
eEstablecer la relacion que pan§lon:, . . Técnica
o,Cual es la relacion que | existe entre el andlisis de da- 116 Apllcacmr_] del anal_|§|s comercial. Encuesta
existe entre el reporte de ana- | tos y la competitividad en las 117 Uso de la informacion
lisis de datos y la competitivi- | empresas con capacidad de 1.18 Efectividad de la decision. ) Instrumento
dad en las empresas con capa- | exportacién de la region de Toma de decisiones | 119 Retroalimentacionyy ajuste estraté- Cuestionario
cidad de exportacion de lare- | Apurimac, 2025. gico. o
gi6n de Apurimac, 20257 1.20 Vlabllld_aq economica en datos
eEstablecer la relacion que _ 1.21 Proyeccién estratégica
o;Cual es la relacion que | existe entre la toma de deci- Variable 02 11 Metas
existe entre la toma de deci- | siones y la competitividad en Competitividad » 12 Objetivos
siones y la competitividad en | las empresas con capacidad De acuerdo Ibarraetal. (2017), La Plan estratégico 13 Andlisis del entorno
las empresas con capacidad | de exportacion de laregion de competitividad empresarial es la 14 Planes de contingencia
de exportacion de laregionde | Apurimac, 2025. capacidad que tiene una empresa _
Apurimac, 2025? para coordinar de forma ordenada 19 ;ri%ﬁzo de seleccion y recluta-
y equilibrada t_o’das sus areas, Recursos humanos 1.10 Capacitacion y adestramiento
como la produccidn, las ventas, la 1.11 Compensaciones
administracion y las operaciones. 1.12 Seguridad
Cuando estas areas trabajan jun- 15  Certificaciones
tas, la empresa mejora su desem- | Producciony opera- | 1.6  Desarrollo de productos
pefio y puede mantenerse fuerte ciones L7 Tecnologia
frente a la competencia en el mer- 1.8 Gestion ambiental
cado. 1.5 Politicas de venta
1.6  Investigacion de mercado
Comercializacién 1.7 Relaciones entre clientes y provee-
dores
1.8 Distribucion
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Anexo 2: Cuestionario

7
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Administracidn

=
=
-
=
=

CUESTIONARIO
Distinguido (a) servidor (a), el presente cuestionario de “Inteligencia comercial y la competitividad en las empresas con capacidad de exporta-
cion de la region de Apurimac, 2025”, forma parte de un trabajo de investigacion (tesis) que tiene como finalidad recoger informacion. Su
participacion voluntaria es fundamental debiendo responder a cada afirmacién con la mayor sinceridad, objetividad y veracidad posible. Colo-

que una (X) en el recuadro correspondiente después de calificar los enunciados que se presentan a continuacion.

Género Técnico
. . . Pregrado
Masculino Nivel educativo alcanzado
Posgrado
Femenino Estudios truncos

Nunca (1), Casi Nunca (2), A Veces (3), Casi Siempre (4), Siempre (5).

V1: Inteligencia comercial

N° D1: Fuente de datos 1 2 3 4 5

1 La organizacion recopila y analiza informacion proveniente de fuentes internas
y externas para desarrollar estudios de mercado internacionales.

2 Los estudios de mercado que realiza la organizacion se basan en datos crudos
obtenidos de fuentes verificadas y actualizadas, como SUNAT, Trade Map o
Veritrade.

3 La organizacion actualiza y consulta periédicamente sus bases de datos e infor-
macidn sobre mercados internacionales.

4 La organizacion cuenta con un sistema o espacio de almacenamiento donde con-
serva su informacion cruda interna (ventas, clientes, inventarios, etc.).

5 La organizacion invierte en herramientas y sistemas tecnolégicos para gestionar

y actualizar la informacion cruda utilizada en los estudios de mercado.
D2 Proceso y organizacion de datos

6 La organizacion utiliza plataformas tecnoldgicas (Power Bl, ERP, Tableau,
etc.).
7 En la organizacion se emplean herramientas como Excel, bloc de notas u otros

programas para filtrar informacion cruda, eliminar datos irrelevantes y conservar
solo los més utiles para el estudio de mercado.

8 La organizacion cuenta con un especialista o area responsable de la inteligencia
comercial para procesar la informacion cruda y desarrollar estudios de mercado.
9 En la organizacion los registros e informes se almacenan de manera ordenada y

sistematica para su uso en futuros estudios de mercado.

10 En la organizacion los datos recolectados se organizan de manera estructurada
(por tipo de producto, pais, cliente o periodo) para facilitar su analisis.

D3 Reporte y analisis de datos

11 En la organizacion recibe estudios de mercado elaborados por entidades del Es-

tado.

12 En la organizacion los mercados potenciales se conocen a partir de informacion
comercial.

13 En la organizacion dispone de informacion sobre proveedores internos y exter-
nos.

14 En la organizacion conoce la informacidn sobre los costos de inversion antes de
ingresar a un mercado o0 ampliar operaciones.

15 En la organizacion se identifican y se participa en ferias o ruedas de negocio
nacionales e internacionales con base en estudios de mercado.

D4 | Toma de decisiones

16 En la organizacion las decisiones estratégicas se sustentan en informacion ob-
tenida de los andlisis comerciales.

17 En la organizacién las decisiones adoptadas contribuyen al cumplimiento de
los objetivos.

18 En la organizacion se realizan ajustes o correcciones en las estrategias cuando
los resultados no son favorables.
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19 En la organizacién la eleccion de mercado se basa en viabilidad econémica
20 En la organizacién, la informacion analitica se utiliza para proyectar el creci-
miento y las necesidades futuras del negocio.
Escala valorativa:
Nunca (1), Casi Nunca (2), A Veces (3), Casi Siempre (4), Siempre (5).
V2: Competitividad

D1 | Planeacidn estratégica 3145
1 La organizacidn establece metas claras y alcanzables en sus planes estratégicos.
2 En la organizacién los objetivos empresariales estan alineados con la mision y vision

institucional.
3 En la organizacion se realiza un analisis continuo del entorno nacional e internacional

para identificar oportunidades.
4 La organizacién cuenta con planes de contingencia ante cambios del mercado o ries-

gos externos.
D2 | Recursos humanos 314|5
5 La organizacién cuenta con un proceso transparente y eficiente de reclutamiento y

seleccion.
6 La organizacién se promueven programas de capacitacion y actualizacion continua

del personal.
7 En la organizacién los colaboradores reciben compensaciones justas y motivadoras.
8 La organizacién se garantiza la seguridad y bienestar de los empleados en el lugar de

trabajo.
D3 | Produccién y operaciones 3145
9 La organizacién cuenta con certificaciones que avalan la calidad de sus productos.
10 | En la organizacién se desarrollan nuevos productos para adaptarse a las demandas del

mercado internacional.
11 | En la organizacion se incorporan tecnologias que mejoran la eficiencia y productivi-

dad.
12 | En la organizacion se aplican préacticas de gestion ambiental en los procesos de pro-

duccidn.
D4 | Comercializacion 21314]|5
13 | La organizacidén cuenta con politicas claras de venta y distribucion.
14 | En la organizacién se realizan estudios de mercado para identificar nuevas oportuni-

dades de exportacidn.
15 | La organizacidon mantiene relaciones solidas con sus clientes y proveedores.
16 | En la organizacion se aplican estrategias efectivas de promocidn y posicionamiento.
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Base de datos

Anexo 6
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Anexo 8: Empresas con capacidad de exportacion de Apurimac 2025 SUNAT

N° RUC

EMPRESA -

REPRESENTANTE

CARGO

DIRECCION

i 20527565376

COOPERAT IVA AGRARIA
CAFETALERA VALLE DE
INCAHUASI

ESTANIS PEZUA FREDY

GERENTE GENERAL

AV. SAN ANTONIO NRO. 418 (MEDIA CDRA
ANTES DE PRONAA) APURIMAC -
ANDAHUAYLAS - ANDAHUAYLAS

2 20490304445

COOPERATIVA DE
SERVICIOS ESPECIALES
ALPAQUEROS CORAZON
ANDINO DE ANT ABAMBA
LTDA.

SANCHEZ TAPIA
ERIBERTO

GERENTE GENERAL

----CCOT ACCASA NRO. SN COM.CAMPESINA
DE KILCATA (COSTADO I.E.KILCATA-
FAM.FLORIDO GOMEZ) APURIMAC -

ANT ABAMBA - OROPESA

S] 20490810146

COOPERAT IVA AGRARIA
MACHUPICCHU LTDA -
CAGMA LTDA

GUILLEN MEDINA JORGE
JOSE

GERENTE GENERAL

JR. CHASQUI CALLE NRO. 506 (PARALELA AL
EIE SANTA TERESITA DEL NINO) APURIMAC
ANDAHUAYLAS - SAN JERONIMO

4 20546624758

EMPRESA
AGROINDUSTRIAL SADEL
S.A.C.

DIAZ RIVERA LUZ MARIA

GERENTE GENERAL

AV. SOL NACIENTE NRO. 158 APURIMAC -
ANDAHUAYLAS - SAN JERONIMO

NUNEZ CAMPOS LUI

NRO. SN BAR. ARANJUEZ (A 2 CDRAS CENTRO
DE SALUD, 1P LADRILLO C) APURIMAC -

6 20606241993

MICAELA E.I.LR.L

GERENTE GENERAL

5 20604070741 |GREENFISH PERU S A.C. RENATTO GERENTE GENERAL |ANDAHUAYLAS - TALAVERA
PANIURA SAMATA AV. SANTO DOMINGO MZA. C LOTE. 8 URB.
AGROINDUSTRIASBELLA |VISITACION SAN LUIS (A 50 M. DEL PUENTE) APURIMAC -

ABANCAY - ABANCAY

7 20606302976

INVERSIONES CHOQUE
LAUPA SA.C.

CHOQUE LAUPA EVER

GERENTE GENERAL

JR. CUBA NRO. 114 C.P. LAS AMERICAS
APURIMAC - ABANCAY - ABANCAY

8 20607038369

INDUST RIA
BIOTECNOLOGICA
ANDINA SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA

HURT ADO GOMEZ ABAD

GERENTE GENERAL

NRO. 208 URB. JIRON CHALHUANCA 208
APURIMAC - ABANCAY - ABANCAY

9 20607097331

RECREO CAMPEST RE
MACHU KUTUTO SR.L.

MUNAYLLA MARTINEZ
SUSY KARINA

GERENTE GENERAL

BLANCO (FRENTE A LA PLAZA PRINCIPAL)
APURIMAC - CHINCHEROS - CHINCHEROS

10 20607492451

INDUSTRIA BELLA
ANDAHUAYLINA E.I.R.L.

AMAU RUIZ RICHARD

GERENTE GENERAL

AV. SESQUICENTARIO NRO. N OTR. AV.
SESQUICENTENARIO SN APURIMAC -
ANDAHUAYLAS - ANDAHUAYLAS

11 20607686956

JIK INGENIERIA Y
SERVICIOS S A.C.

LOPEZ SANCHEZ JORGE

GERENTE GENERAL

PJ. ILLANYA PACHCHACA NRO. SN URB.
TABLADA ALTA APURIMAC - ABANCAY -
ABANCAY

12 20607730157

CORPORACION TARPUY
FOODSPERU S A.C.

QUISPE CUSINGA
ROBINSON

GERENTE GENERAL

OTR.COM. CCONPICANCHA NRO. §N
APURIMAC - ANDAHUAYLAS -
ANDAHUAYLAS

13 20609059347

AGROFOREST AL FAMDA
S.A.C

DAVILA CALDERON JOSE
ALONSO

GERENTE GENERAL

CAL.CENTRAL NRO. 001 C.P. MAT ARA
(PLAZA PRINCIPAL DE MATARA) APURIMAC
- ANTABAMBA - HUAQUIRCA

14 20609542129

ASOCIACION DE
PRODUCT ORES DE GRANOS
ANDINOS APURIMAQ

HUAMAN OROSCO DAISY
JANETH

PRESIDENTA

JR. ALDAZABAL NRO. 315 (AL COSTADO DEL
COLEGIO JUAN PABLO I1) APURIMAC -
ANDAHUAYLAS - TALAVERA

15 20610171932

CLUSTER DE QUINUA'Y
PRODUCT OS ANDINOS DEL
PERU

PIMENTEL ZAVALA
VICENTE

GERENTE GENERAL

AV. RICARDO PALMA NRO. SN (MEDIA CDA
BOMBEROS) APURIMAC - ABANCAY -
TAMBURCO

16 20610905090

THOMY DECOR E.LLR.L.

SANCHEZ PUGA THOMAS
EDISON

TITULAR GERENTE

AV. MANUEL PRADO ALTO NRO. 810 URB.
MANUEL PRADO ALTO APURIMAC -
ABANCAY - ABANCAY

17 20611010215

CORPORACION ACEROS
INDUSTRIAL TAURO SR.L.

GARAY ROMAN HERLINDA

GERENTE

LOTE. GA URB. URB JUSTO JUEZ DE ILLANYA
SN APURIMAC - ABANCAY - ABANCAY

18 20611014334

GRUPO INDUVALLE S.R.L

REINOSO SEQUEIROS
ALEXIA

GERENTE GENERAL

AV. LAS MALVINAS SN LOTE. 0 APURIMAC -
ABANCAY - ABANCAY

19 20611254068

COOPERAT IVA AGRARIA
WARMI TARPUY

OROSCO TITO ANALY

GERENTE

PJ. JUAN PABLO Il NRO. §N (1CDR Y MEDIA
DEL COLEGIO CRISTO REY) APURIMAC -
ANDAHUAYLAS - SAN JERONIMO

20 20613652818

DMC GLOBAL SOLUTIONS
SA.C.

MAURATE CUELLAR
DIGBER

GERENTE GENERAL

PJ. PLUTON MZA. B LOTE. 16 APURIMAC -
ABANCAY - ABANCAY

21 20613943774

NEW CORE CORPORATION
E.lLR.L.

AGUIRRE CARRASCO
FRANKLIN

TITULAR GERENTE

AV. 4 DE NOVIEMBRE NRO. 340 APURIMAC -
ABANCAY - ABANCAY

22 20614367599

ADOIMLOP S A.C.

DURAND MEJIA JULIA

GERENTE
GENERAL

AV. PRADO BAJO NRO. 615 H.U. AV. PRADO
BAJO 615 APURIMAC - ABANCAY - ABANCAY

23 20614732831

AGRECONT E.I.LR.L.

CONTRERAS ANCALLA
ISMAEL

TITULAR GERENTE

JR. JIRON AREQUIPA NRO. 941 (COSTADO
DEL HOSPEDAJE CENTENARIO) APURIMAC -
ABANCAY - ABANCAY

VEGA MERINO RENE

AV. PEDRO CASAFRANCA NRO. 565

DIANA GERENTE ANDAHUAYLAS APURIMAC - ANDAHUAYLAS
24| 20613664328| DIVEME SA.C. GENERAL - ANDAHUAYLAS
QUISPE MERMA REVNA
AUREMY CAR.CARRETERA VIA LIBERT ADORES LOS
G & L FRANCIS SOCIEDAD LIBERT ADORES AYACUCHO ANDAHUAYLAS
ANONIMA CERRADA - G & GERENTE NRO. SN URB. SAPICHACA- RIO BLANCO
25|  20600359372|L FRANCISS A C. GENERAL APURIMAC - CHINCHEROS - LOS CHANKAS
GRUPO E INVERSIONES LYF|MENDOZA HURT ADO GERENTE AV. LAS MALVINAS NRO. SN APURIMAC -
26| 20612779121|sR.L. RAUL JUNIOR GENERAL ABANCAY - ABANCAY
AV. PANAMERICANA NRO. SN OTR. MOLLE
NEGOCIOS DEL CAMPO LLERENA LAURENTZ GERENTE MOLLE BAJO APURIMAC - ABANCAY -
27| 20612110159|L.L. SA.C. HANSEDILSON RAPHAEL  |GENERAL CURAHUASI
AV, ARENALES NRO. SN (A UNA CDRA DE LA
PUMALLANQUI GERENTE PLAZA TAURINA) APURIMAC -
28| 20611886633|APU AGRO BUSINESSSA.C. [MARTINEZ ANGEL NOEL  |GENERAL ANDAHUAYLAS - TURPO
AV. LIZARASO NRO. 04 C.P. CENTRO
POBLADO DE HUIRONAY (A UNA CUADRA
AGROINDUSTRIAS LIZARASO HUAMAN FILIO DE LA POSTA) APURIMAC - ANDAHUAYLAS -
29| 20607338516 |LACTIGLORIA SR.L ESTEBAN GERENTE PACOBAMBA
PERALTA CCORAHUA
WILBER CARPACHACHACA LOTE. 4 URB. ILLANYA
20603186126 GERENTE (A 2 CUADRAS DE LA CAPILLA DE ILLANYA)
30 FEINPE E.I.R.L GENERAL APURIMAC - ABANCAY - ABANCAY

Nota. Base de datos SUNAT
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Anexo 9: Solicitud de informacion

v ) Correlacién entre Actividades ¢ X | [ Repositorio DSpace s Baminar X M NOTIFICA CARTA N 000151-20 X M Correo de Universidad Nacion: X | + = d X

€ - C % mailgooglecom/mail/u/0/?tab=rm&ogblinbox/FMfcgzQeqQxHLzWEWwHPgFKQCBIsGb ® Q % I .\nst\'tuciéneducaﬁva :

M Gmail Q Buscar correo % by (O @

B et ¢« B 08 B O0E& ®BOD < og
Mail
O O s NOTIFICA CARTA N.* 000151-2025-SUNAT/7J0500 en atencién a Sclicitud informacion al amparo de la Ley de Transparencia y Acceso ala Informacion & @
Pblica en referencia Solicitud de Datos N* 88048103 (Bieme) © Rectites «
fei ¢y Destacados @
o @ Fospuestos o Division de Servicios al Contribuyente - IR Cusco © in20wt Tuce T @
ard il
Mest Emiad:
> o= Estimada Ciudadana: 3
[) Boradores 2 ANA BELY VELILLE LAYME
DN 60347814
v Mas
Mediantz s GARTA N.* 000451-2025-5UNAT/TJ0500, damos stencidn 5 Is Solicitud de Datos N* 88048103 Soficitud de informacicn &l smpare de [a Ley de Transparencia y Acceso & 2 Informacitn Piblica, por Io Gue, cumplimes con remitir m
Etiquetas i s informacidn saliitada al comea electénico proporcionada: 181585@UNAMEA EOU.PE
B Notes 0

Nots: Por favor responda & esfe mensaje confirmando la recepcion de la informacion soliciada. En caso requiera presentar ofrss solicitudes y/o documentos pusde scceder & nuestra mesa de partes vitusl
httpsAnt. sunat gob pefbl-at-itframitedosregistro/iciar®

Alenfamente

Division de Servicios al Contribuyents +
Imceusco

[Mensaje recortada] Ver todo &l menszle

4archivos adjuntos- Anzlizade por Gmail () A

88048103 pdf CARTA N 00016 Re: REQUERIMIE... PADRON-AFURIM.
Qeosostt gy @ ALL r 8 r

[ Confirmala recepcion del correa. ][ Canfirmo recepcidn ][ Canfirmo recepcidn del coren. ]

que WEZOOE+20AA@E T coo 0

ﬂnendo Baca Deishl

De: WeDMastericonen sunatgeb pe

T Y
Enviado el: hunes, & de oetubre de 2025 1832 (=] ﬂ_ﬁésuum‘
Para: Oquendo Baca Deishy
=1 Aredondo Reyes Angela Andrea mcania dain P
Asunto: Asignacién de Solicitud de Datos Mimero 88043103 "R S8 13 euperacian ¢ orachdsciin da b scaromia parara”

CARTA N 000151 -2025-SUNAT/TM500

Clusmco, 20 de octubre de 2025

[Dartos e la soilcrug 15030 asignaca. Ghulnclann
ANA BELY VELILLE LAYME
Data o Ore. EnzATE
Wlmare de Ondens 83048103, CORRED: 181535 UNAMBA EDLLPE {1)
Fecha de Ingrese:  03/10/2025 155912, [—
o Asurto Sokcia informacion al ampern de 2 Ley de Transparencia y Aocese 2 &
Presentacin e informacen Pasica.
(aclaratoria): (e
Documents de. Feferencia - Soéciud de Dats N BS04B103 con correa aclaratorie de fecha
Lsirivuy 60347614 - DOC. NACIONAL DE [DENTIDAD/LE DNI/LE 1 . Fochut
Soficltante: VELILLE LYME AlVA BELY.
Renresentantets) e mi corsidermden:
Legal{es}: Tenga ef agradn de drigitme a usted, on respuesta a la saboibd de la referenca,
Direccibn: 1R, CUSCO CON R AFURTMAC - ABANCAY PURTMAC. medante |3 cust solicha:
Tipo de UBlcacibn:  HACIONAL, ee o -
: . ; ; REIp . i negin A que han realzadn eporacones
Cldigo Migeo: G30LOL - NARIMAC | FEAHCAY { ABKNCAY. 2AE| pacron de CoNNBUYemEs 0F & fegon APUNMAC gue han dedaradn en e RUC
Correo Electrénic: 1815950 UNAME EDLLFE Acteidad de Camercio Exterior,
Telétano Fijo:
Telétono Celular: 938338744 Hespecin al purés 1, I comunicames que serd stendida direclaments par la Oficna de
SOLICITO INFORMACION SOBRE EMPRESAS EN ACTIVIDAD DE EXPORTACION DE LA REGICN APURIMAL Gestion y Coordinacon Aduanera, por ser de su compebencia la imarmacian solictada
Infarmacién TODO NIVEL APURIMAC, LA PRESENTE PETICION TIENE FINES ACADEMICOS PARA M TESIS TITLLADA ©
Soicitada: INTELIGENCIA COMERCIAL ¥ LA COMPETITIVEDAD EN LAS EMPRESAS CON CAPACIDAD DE EXPORTACION DE E“f"",gm::'g:"",":;"::nlurm'ﬁgmﬁ“ﬁ:,ﬁ,ﬁ,:"""m""ﬂg?:mﬁ:ﬂ:w::::
LA REGION DE AFURIMAC, 20257 juridicas}. que han declarado en el RUC la Activedad de Comescio Exierior, cuyos
Archivo Adjunto: sl . domic bos fiscales dedaradas estan comprendidos on k regin Apurimac. Cabe sefatr
006 - PADRON DE CONTRIBUVENTES, PROCESQS ¥ FROCEDIMIENTOS DE FISCALIZACION, CONTROL DE L que ol aechan confiene e detale del nomen de RUC, nombre o razon sooal, fecha de
Tema: DELIDA, COSRANZA, ¥ SEAVICIOS AL CONTAIBLIVENTE, CONTRATACIONES DE BIENES, SEAVICIOS ¥ OBRAS inscripon, CII, UBSGED [distria, provingia y deparamenio), estads, condoon, mara
DE CORRESPONDER ¥ OTROS TEMAS DE SU COMPETENCIA DE L INTENDENCIA DE TRIBUTOS INTERNOS de comercla exeriar {imporindor yio exporindar), sbtznide al 200102025
| - Debe Lener &N Clenta que B Regisno Onico oe Connbuyentes - FUG, &5 un mgstra
Farma de Entrega:  CORFEC ELECTRONICD. dindmico, que se encutnta en actuak ¥ contiens 1
o e e CORRED ELECTRAMICD. declarada por lns caniriouyentes en una determnada fecha de carte; per o que la

informacicn s In fransfier: a b fecha gue indca o referide. Aneas
Mombre del 3250 - ARREDONDC REVES ANGELA ANDREA,

Funcianaria: Asimisme, ke comunicamaos que usted pucde acceder ol Padron reducide del RUC de

i DEYSHY, POR FAVOR PARA TU ATENCION. VERIFICAR S1 ES NECESARIO ACLARACION O DERIVAR A cantribuyentes en: hip:/iwwa. sunal.gob pe/descargaPRR/mrc137_

Onservaclbn: LN, pacron_remucica.homl, 13 Misma que Conikene ia informacion ogl numeno e KUC,
Capyright & SUNAT 1857 - 2025 nomibre o razon social, enire ooos daios.

Se proporciona ko solhchads, de conformidad con b Ley K 27806 y mod Acsarias, norma
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Anexo 10: Reporte de empresas de region Apurimac que han realizado exportaciones -
periodo 01.01.2025 al 15.10.2025

RUC NOMBRE O RAZON SOCIAL EXPORTADOR

20546624758 EMPRESA AGROINDUSTRIAL SADEL S.A.C.

20527565376 COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA VALLE DE INCAHUASI
20564442462 INVERSIONES METALICAS CRISTIAN ELISBAN S.A.C.
20611254068 COOPERATIVA AGRARIA WARMI TARPUY

Fuente: Base de Datos SUNAT (Informacién Aduanera)
Fecha de descarga: 16/10/2025

v ) Correlacién entre Actividades ¢ X | [ Repositorio DSpace « caminan X M ATENCIONPARCIALALSAP 82 X M Correo de Universidad Nacionz X | - 0 X
€ 2 C % mailgoogle.com/mailfu/0/?tab=rm&ogbl¥inbox/FMfcgzQeqQxHCgSMHgnViBZXvCKhMSGH ® 9 % D .Insn'tuciéneducaﬁva
= M Gmail Q Buscarcomeo 7
& H s ¢ )
B o ¢« B o B & 0@ B0 B
Wail
; ATENCION PARCIAL AL SAIP 88048103 (Bisiig) » festides « b=
B @ Recibidos
Chit fr Destacados Garcia Rivera Andres Javier Martin cogucisrBans geb.pen @ Mot 205 3 e Ths) fy & @
prami -
Pospuestos
o O P Sra. ANA BELY VELILLE LAYME
et b Ewisdos Pz ]
1) B Refeenci Sociud e Daos Nimeo N E848103 e 03102125
v Mas
W dirfo 3 usted, 20 ztencidn 2l d d {3 referencia, mediantz el cudl solicia in sob idad de expartacion gz | Apurimac, duraniz el 3o 2025, precizando en el primer purto de su de fecha 10102025, que requizre el
Etiquetas af padhon de contrb d 3 regidn Apuri han resiza
B foi ‘Sobre el paricular, e acuerto con & aroulo 3 Ol st Urica Ordenso e 3 Ley e ransparenciay Aceeso a3 rformacin b, aprobo por Desreto Supremo N° 0212018 U5 s estblene que todss s  dsposiiones de s eridades 0
pendides o = i Ly s 53 procipo g sy . . o iblica. sahol: i Jos atioos 157, 16°y 17 de a precitad noma.
43 0 13 Bzse e Datos da |3 SUNAT (Infomacidn Adusners), para el periodo de! 01 01,2025 2 30,08 2025, =2 ha ubicado la inf f de apreciar en el archiva adjunto al presente. ©
Finalmente, e agradesré se siva canfimar 2 reozocion de [ prasente solishud. 5
Sin ot particular, aprovecha |3 oportunidad pars expresrie mi espedal considration y estima personal.
Aestamente,
Andrés Javier Martin Garcia Rivera
Jefe de 2 ficina de Gestin y Coordnacidn Aduanera
[Mensaje recortado] \er todo &l menss
1 archivo adjunto Anglizado por Gmail () &
B sapssosgiosatox )
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Anexo 11: lista de empresas participantes de la Red de Inteligencia Comercial - RIC
Apurimac 2024.

RUC RAZON SOCIAL REGION
20490810146 [COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL MACHU PICCHU |APURIMAC
20611254068 [COOPERATIVA AGRARIA WARMI TARPUY APURIMAC
20607730157 |[CORPORACION TARPUY APURIMAC
20491001241 (GRUPO COVA APURIMAC
20606668938 |[COOPERATIVA AGRARIA APURIMAC AVOCADOS  |APURIMAC
20490134698 [INDUSTRIA TAMBO GRANDE APURIMAC

¥ 4} Corelacién entre Actividades ¢ X | [ Repositorio DSpace s Examinan X M Empresas participantesenlaRe X M Correo de Universidad Nacionz % | + - a X
T C % mailgoogle.com/mail/uf0/?tab=rm&ogbl¥inbox/FMfcgzQeqQribjgPxLhrHrdvpdSqZsr Institucion educativa
3] g QzlicqUirvoyg pret]
/ 3\
= M Gmal Q Buscar coreo 3t @ Activo ¥ @ m Gw-wo‘
\ V== W
= £ Fedactr ¢ B O E B Q0@ mD Tem ¢ C
i
o T Empresas participantes en la Red de Inteligencia Comercial (RIC) Apurimac 2024 (i) 1) recives = g B
Chat 4 Destacados @) RaffoMeza amexponperugobse jetooct 1056 hace i Gae) gy +
@ e @
fa] @ Pospuestos
Esimats Ana\efle,
Vel b Ewisdos .
0 omadorss En feferenciaa  earta enwiada, se envis | lsta de empresas paricpantes de 1s Red de Ineligencia Comercial - RIC Apurimat 2024
v Mas RUC RAZON SOCIAL REGION
204530810145 | COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL MACHU PICCHU_|APURIMAC B
- o 20611254068 |CODPERATIVA AGRARIA WARMI TARPLY APURIMAC
iquetas

20607730157 |CORPORACION TARPUY |APURIMAC
20451001241 |GRUFD COVA APURIMAC ]
»  Notes

206066685938 |COOPERATIVA AGRARIA APURIMAC AVOCADDS | RPURIMAC

20450134658 |INDUSTRIA TAMIBO GRANDE [apurivac
L]
Atentamente,
i
RAFFO MEZA SORIA
Coordinador
?{'Om Oficina Macro Regional Sur Este | Direceién
e # de Coordinacién de las Oficinas Regionales
ru @ (511) 616 7300 ext. 1882 | {+51) 964 657345
[ rmeza@promperu.goh.pe
© Au.Pardo N° 675, Cusco, Lusco,
Pertl
0 @ 0 0 www.promperu.gob. pe
- ~ 7 ~
( & Responder ) ( o Reemiar ) >
o MBZ008%O 0@ -zee0,>
gm @ Buscar M E - @ - & 0 [' ﬂ AR ) @ 27/10/2025
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Anexo 12: Repositorio de Promperu

Sector productivo Partida Mercado desting Region®

Todas . Todas K Todas v APURIMAC v

1

Empreszs expartadorss 2022-2024 §

Empresss sxportadaras | Emprasas sxportadoras | Empresas exportadoras

Fuente: SUNAT-ADUANAS.

NOMERE/RAZON SOCIAL
20527565376 | COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA VALLE DE wiwwcacingahuasi com AGROPECUARID APURIMAC 4042305 3041545 1782173
INCAHUAS!
20546624758 | EMPRESA AGROINDUSTRIAL SADEL SALC httesiagroindustrislsadelcom/ | AGROPECUARIO APURIMAC 162925 2000 42100
10446402060 | QUIPO ESPINOZA LUIS ND ND APURIMAC 8537
20527223734 | ASOCIACION CIVIL RELIGIOSA DIOSP SUYANA ND VARIOS [INCLUYE JOYERIA) | APURIMAC 1
20528064885 | RAYSA TOURS ERL ND ND APURIMAC 100.000
20600359372 |G & L FRANCIS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - G & L| hitps//glirancis.com AGROPECUARIO APURIMAC 69528 50.160
FRANCISSAC
20611254068 | COOPERATIVA AGRARIA WARMI TARRUY ND AGROPECUARID APURIMAC 58.600
v (11) WhatsApp X E Directorio de Empresas Bxport: X+ - 0 X
€ C % exportemos.pe/servicios-digitales/directorio N 2 @I

Exportemos.pe

Buscar en Exportemos.

Sector productivo Partida Mercado destino Region*

Todas Todas K Todas A4 APURIMAC A 0 <

7
Empresas expororss 0222024 6 Fuente: SUNAT-ADUANAS. @

Empresas exportadoras | Empresas exportadoras | Empress exportadoras

RUC NOMBRE/RAZON SOCIAL WEE Sector productive Regidn . FOB 2022 US$ FOB2023US§  FOB 2024 US§ @
20527565376 | COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA VALLE DE www.cacincahuasi.com AGROPECUARID APURIMAC 4042305 3041543 EXEPATE]
INCAHUAS!
20546624758 | EMPRESA AGROINDUSTRIAL SADELSAC hitps//agroindustrislsadel.comi | AGROPECUARIO APURIMAC 163.025 2000 42100
10446492069 | QUIPO ESPINOZA LUIS ND ND APURIMAC 8537
20527223734 | ASOCIACION CIVIL RELIGIOSA DIOSPI SUYANA ND VARIOS (INCLUYE JOYERIA) APURIMAC 1
20528064885 | RAYSATOURS ERL ND ND APURIMAC 100000
20600359372 | G & L FRANCIS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - G & L | hitps//glfrancis.com AGROPECUARIO APURIMAC 69528 50160
FRANCIS SAC.
20611254068 | COOPERATIVA AGRARIA WARMI TARPUY ND AGROPECUARIO APURIMAC 62.600

== Q Buscar
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Anexo 13: Solicitud de informacion DIRCETUR
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Anexo 14: Solicitud de informacion
v ) Comelacién entre Actiidades ¢ X G Repositorio DSpace s Examinar X M Respuestaa solictud paraaplic X~ M Correo de Universidad Nacion: X+ + - ] X
p I p para ap
€ = @ % maigooglecom/mailju/0/?tab=rm&ogbl¥inbox/FMicgzQeqQzOFTFMBXbbCqQgMLPegzlX ® 9 % D °Instituci6neducat\'va
= M Gmai Q. Buscar correo % Vo @) §
8/ e ¢ B OO0 ®& 0 G D¢ wh ¢ > @
Mail
o Respuesta a solicitud para aplicacion de encuesta (Btene © Rechidos 2 [
g § Recibidos
chat fr Destacados Liliam Zegarra Dipas «ssama@dospi-suyana.rge © o205 dblambdes) f &
parami » @
1] (© Pospuestos
Mest b Envados Esfimada Ana Bely, :
D Borradores ) Reciba un cordial saludo.
v [ Por medio del presente, adjunto Iz carta emtida por el Hospital Diospi Suyana en respuesta a su soicifud par I apicacion de encusstas dirigidas al representante de la
Asodiacion Civil Religiosa Diospi Suyana. '
6
Etiqu etas + Agradecemos su gentil atencin.
B Notes c °
/]
+
1archivo adjunto+ Analizado por Gmall () &
+
mSKM_&SHcZSWOZL.. ' 3

== Q Buscar h i '. @ @ E -j.o @& 0 m ﬂ ?@ A Ei; 2 0)D 27110;?;;
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Anexo 15: Solicitud de informacion

Hospital
Diospi Suyana

Asaciacidn sn Tnet de acro
Inscrite en Registros Fislices
Atancay en la Partica N7 11002354
nscrita an o "Ragistra de
Organizaciores Na
Gsberramantales g« Deserrobo”

Msciite en SURAT - Acsolscidn e
Intendeacia A% D930405000 3850
cama sraidad Fercegtara de
Caracaores

Asociaciga Civil Religioss
Dicapl Seyanas

Curahoewy, Abancay, Aparimaet
Ul J0SETI2503a

mall: hespral@dicspi-cuyana arg
wel: www dicep-
twl OL-TOT-2125

Barco de Créadite, Ofickme Abarcay
N J03- 1467645347 ([atdares)
CCI 0020203 146764314746

MN" JOD-1503433-0-80D 15clea)

CC1 0023000031 5024120380a8

“Ade de la recuperacide p consolldecidn de la evonomia
peruana ™

Curahuasi, 21 de oclubre del 2028

CARTA N* 007T/DG-OA

Srta:

ANA BELY VELILLE LAYME
UNAMBA

Egresada de administracon

Prassnte. -
Asunio: Respuesta a solciiud pars apiicacion de encussias

Do nuastrs especiad consideracian:

Por medio de |a presants, recba un cordial saludo de parte ded
Hospial Diospi Suyana

En redacion con su solicilud pars 8 aplcacidn de encuestas
dingidas al representante de 2 Ascociacion Chil Religiosa Diospi
Suyana, e rformamos de manera respebtuosa gue nuesira
InstBucion se dedica axdusivaments & Is prestscion de servicios
de atencion en salud. no realzanco activicades vinculadas & &
exportacidn

Por tal motivo, consideramos que & referenca a la "actvidad de
@ponadtn” comespande @ un emor involuntardio, el cusl sard
corregido oportunamente, dado que dicha Informacitn Sguws
acuaimants en los registros de SUNAT-ADUANAS

Agradecamos su amable consideracidn haca nuestra Institucidn y
e PrRSAMOS NUESIres Maores dessos an & desamrollo de su
investigacién académica.

Alercamento

’ -—,_'(;; 1’_)';‘*“. uyana
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Anexo 16: Imagenes de evidencia

Repositorio Institucional - UNAMBA Peru



- 109 de 115-

Anexo 17: Imagenes de evidencia
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Anexo 18: Imagenes de evidencia
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Anexo 19: Imagenes de evidencia
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Anexo 20: Imagenes de evidencia
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Anexo 21: Imagenes de evidencia

PRODUCTORES ORGANICOS DI GRANOS INDINOS

COOPERATIVA AGRARIA é
MACHUPICCHU Ltda.

§83 626048 1963 989 888 Www.cooparativamachupicchu.com '.amwrm-w:ew

LA

CAGMA #t
AABASRNAS  AMMMAL

CONTACTOS:
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Anexo 22: Imagenes de evidencia
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Anexo 23: Imagenes de evidencia
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