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Resumen
La presente investigacion tuvo como objetivo general determinar la relaciéon
entre el Business Intelligence y oportunidades comerciales clave de éxito en las
empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. Teniendo como
objetivos especificos, identificar la relacion de las dimensiones de business
Intelligence tales como la informacion empresarial, investigacion de mercados y
gestion comercial con las oportunidades comerciales clave de éxito en las
empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. Tuvo como base
metodoldgica de tipo de estudio basica de nivel descriptivo correlacional con
disefio no experimental y enfoque cuantitativo. Empleando como técnica a la
encuesta para la recoleccion de informacion y aplicando el cuestionario como
instrumento. La muestra estuvo conformada por 37 empresas

agroexportadoras de la region La Libertad, 2021.

Palabras clave: Business Intelligence; oportunidad comercial;

agroexportadoras
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Abstract
The general objective of this research was to determine the relationship
between Business Intelligence and key business opportunities for success in
agro-export companies in the La Libertad region, 2021. Having as specific
objectives, to identify the relationship of the dimensions of business Intelligence
such as information business, market research and commercial management
with the key commercial opportunities for success in the agro-export companies
of the La Libertad region, 2021. It had as a methodological basis an applied
study type of correlational descriptive level with a non-experimental design and
a quantitative approach. Using the survey as a technique for collecting
information and applying the questionnaire as an instrument. The sample

consisted of 37 agro-export companies from the La Libertad region, 2021.

Keywords: Business Intelligence; business opportunity; agro-exporters.
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l.  INTRODUCCION
El Economista (2021) en su articulo menciona que, el comercio mundial
de mercancias ha avanzado constantemente desde la fuerte caida en el segundo
trimestre de 2020, durante el comienzo del confinamiento. La organizacion
mundial del comercio (OMC, 2021) sefalé que el volumen del comercio de
mercancias en el segundo trimestre de 2020 creci6 en un 5,7% interanual en el

primer trimestre de 2021.

Por otro lado, en América Latina, las exportaciones fueron las que mas
cayeron de enero y mayo de este afno, cayendo las exportaciones de la
Comunidad Andina con un 23%, MERCOSUR un 12% y México un
20,8%(Naciones Unidas [ONU], 2020)

Asimismo, el Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2021) menciona,
la politica publica es fundamental para promover y fomentar el comercio. De esta
manera, los programas de promocion comercial permitiran a las empresas hacer
frente a tiempos de crisis internacional. Necesitaran aprovechar la
transformacion digital para impulsar las transacciones, los tiempos de
procesamiento y las demoras en la frontera. Por ello, el BID indica que es
necesario mejorar los sistemas de gestion de riesgos y tomar medidas como las
ventanillas unicas electronicas de comercio exterior. Es por ello, con la llegada
de la pandemia, la transformacién digital del sector exportador ha dado el primer
paso. Por ejemplo, la adopcién de la resolucion legislativa 1492 acelerara el
proceso de digitalizacion de los procedimientos y operaciones del comercio
internacional y hara que los costos y procedimientos logisticos sean mas
transparentes. Ademas, la promocién del Programa de Asistencia a la
Internacionalizacién (PAl) nos permitira fortalecer, impulsar e incentivar este

proceso en las Pymes del pais (Comité de Comercio Exterior [COMEX], 2021).

A pesar de las consecuencias debido al confinamiento por la Covid-19, el
sector agricola no se detiene. El Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI,
2020) anuncié que, las exportaciones agricolas en septiembre de 2020 tuvieron
un valor FOB de $ 739 millones, quiere decir una mayor tasa del 13% frente a

los $ 654 millones registrados en septiembre del 2019.



No obstante, La Libertad, ubicandose como la segunda regién con mayor
superficie agricola, cuenta una gran capacidad exportadora. El crecimiento del
subsector agricola (14,2%), con la mayor produccion de cultivos orientados al
mercado externo y agroindustria (22,7%), basicamente, por el crecimiento en la
produccion de arandano (38,6%), cana de azucar (16,2%) y uva (75,8%), todos
como resultado de una mayor superficie cosechada, informo (Banco Central de
Reserva del Peru [BCRP], 2019).

En esta perspectiva, el Business Intelligence ofrece varios beneficios a las
empresas agroexportadoras, no solo al area de toma de decisiones sino también
puede ayudar a desarrollar un plan de respuesta a emergencias al cual nos
permite conocer los cambios en el mercado con tendencias en los escenarios
inciertos, conocer las necesidades del cliente antes de acercarnos a ellos
respondiendo mas rapidamente, proporcionando a la empresa un mejor plan,
debido a esto nos planteamos el siguiente problema general: ;Cual es la relacion
entre el Business Intelligence y oportunidades comerciales clave de éxito en las
empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 20217 Dentro de ello, se
tiene como problemas especificos; PE1  Cual es la relacion entre la informacion
empresarial y oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas
agroexportadoras de la region La Libertad, 2021?; PE2: ;Cual es la relacion
entre la investigacion de mercados y las oportunidades comerciales clave de
éxito en las empresas agroexportadoras de la regién La Libertad, 2021? P3:
¢ Cual es la relacion entre la gestidon comercial y las oportunidades comerciales

clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La Libertad?

La justificacidn de este proyecto de investigacion es teodrica, ya que en la
presente investigacion refleja la congestiéon de data sobre la exportacion, tal y
como lo indica Flores y Quispe (2018) donde recomiendan agregar el Software
SQL Server para evitar deficiencia en la carga de datos en los reportes. Ademas,
existe la falta de conocimiento de las empresas y adaptacion de lo importante
que son las estrategias comerciales en el mercado internacional del rubro
agroexportador; es por ello, que Anchante (2018) recomienda dar una mayor

importancia a estas tecnologias para mejorar la informacion y vision del producto.



A su vez la justificacion es metodologica, debido a la utilizacion de datos
ya existentes en diferentes investigaciones, la cual, ayudaron a obtener
informacion confiable y directa, relacionada con ambas variables en distintas
empresas a nivel internacional, nacional y local; es por ello, que servira como un
antecedente para todas las empresas agroexportadoras que quieran generar
oportunidades comerciales mediante las Business Intelligence; como indica
Hernandez (2017) en su investigacidon, donde la adaptacion de cambios de esta
herramienta tecnologica, es fundamental para la mejora de oportunidades

comerciales.

Por ultimo, la justificacion es econdmica, debido a la gran ventaja y
progreso que se genera al aplicar la Business Intelligence (Bl) en el aspecto de
exportacion que ofrece la region La Libertad en el sector agricola; Rojas (2019)
recomienda que toda empresa debe optimizar la herramienta estratégica Bl
como oportunidad de internacionalizacion agregando informaciéon ADEX;
ademas, esta inteligencia ayuda a identificar las variables mas importantes para
lograr una buena exportacion, para ello, Chu y Mantilla (2017) en su investigacion
indican que toda empresa debe tener una clara vision del contexto internacional
y ello se logra al utilizar la inteligencia comercial que analiza la demanda, oferta

y precio, siendo estas las principales cualidades del producto a comercializar.

Por lo tanto, tenemos como objetivo general: Determinar la relacion entre
el Business Intelligence y oportunidades comerciales clave de éxito en las
empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. A su vez, los
objetivos especificos son; O1: Determinar la relacion entre la informacion
empresarial y oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas
agroexportadoras de la region La Libertad, 2021; O2: Determinar la relacion entre
la investigacion de mercados y las oportunidades comerciales clave de éxito en
las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021; O3: Determinar
la relacion entre la gestion comercial y las oportunidades comerciales clave de
éxito en las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. Por
ultimo, la investigacion manifiesta la hipotesis general, Existe relacion entre

Business Intelligence y oportunidades comerciales clave de éxito en las



empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. A su vez, las
hipétesis especificas siguientes, Existe relacidon entre la informacién empresarial
y oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras
de la region La Libertad, 2021. Existe relacion entre investigacion de mercados
y oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras
de la region La Libertad, 2021. Existe relacion entre la gestion comercial y
oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de
la regidn La Libertad, 2021.



Il.  MARCO TEORICO
En funcion a las variables sobre Business Intelligence y oportunidad
comercial, se llegd a investigar los antecedentes internacionales, nacionales y

locales que presentaremos a continuacion:

En Colombia, Garcia et al. (2021) en su articulo, su objetivo fue analizar
la aplicacién del Bl como una principal herramienta clave tanto en mediana como
pequefias empresas empleando su informacion como sustento en la
determinacidén de decisiones. La metodologia empleada es no experimental, la
recoleccion de datos son otras investigaciones eficientes en la informacion
empresarial las cuales tienen comparacion relacionada a la tecnologia en
negocios. Concluye que la Inteligencia de Negocios es eficiente en base a su
proceso interactivo, almacenamiento, tecnologia actualizada, comunicacion y
exploracion analizada, siendo aceptada de manera internacional como la mejor

solucion viable para poder generar nuevas oportunidades de éxito.

El aporte de este articulo ayud6 a la investigacion a resaltar que este
programa es un gran soporte de informacion en conocimiento a todos los que

llegan a tomar decisiones empresariales.

En Ecuador, Apolo et al. (2021) en su articulo cientifico donde tuvo como
objetivo fue indagar sobre la influencia que tiene Bl en la toma de decisiones de
la empresa Bananera Fincas de El Oro. La metodologia utilizada fue de enfoque
mixto, de disefo no experimental, la poblacion y muestra fueron los trabajadores
de la empresa Bananera, como instrumento de recoleccion de datos se usé el
cuestionario que contenia 20 preguntas. Concluyendo que es fundamental
implementar un software de Bl para utilizarlo como herramienta eficiente para el
analisis de grandes volumenes de datos, de esta manera mejorar la produccion
en la empresa. Asi mismo, el software al optimizar el trabajo facilita la toma de
decisiones, de esta manera las estrategias planteadas para los negocios

comerciales serian mas eficientes y la clave para éxito.

El aporte de este articulo cientifico ayudar a conocer lo eficiente que
puede ser implementar un software de Business Intelligence en las empresas
agroexportadoras, ya que la produccién mejoraria y los errores en el analisis de

datos de las grandes empresas serian reducidas.



En Ecuador, Grijalva (2022) en su investigacion cientifica con el objetivo
de analizar las dimensiones a ser utilizadas en el proceso de inteligencia de
negocios en la exportacidon de rosas ecuatorianas. La metodologia fue de
enfoque cualitativo y cuantitativo, la poblacion considerada fue los trabajadores
de las empresas de exportacion, se utilizé como recoleccion de datos las guias
de dimensiones de estudio. Concluyo la idea de globalizacién impulsa a los
sectores exportadores a definir los procesos de Business Intelligence en lo
econdmico, a través de una combinacién entre las técnicas cuantitativas y
cualitativas. Ademas, la idea de engendrar un negocio inteligente hacia el éxito

proviene de la buena toma decisiones y las estrategias que ofrecen los Bl.

El aporte de esta investigacion cientifica ayuda a conocer la influencia que
tienen los Business Intelligence en la globalizacion de los sectores exportadores,

brindandoles mejores resultados y oportunidades comerciales.

A nivel nacional, Heredia (2019) en su articulo, su objetivo fue aplicar
inteligencia de negocios en la gestion de ventas de una empresa agroindustrial.
Utilizo una metodologia de nivel explicativo y disefio pre experimental, la
poblaciéon fueron seis personas entre asistentes y gerencia, utilizando el
cuestionario con una serie de preguntas para la recoleccion de datos.
Concluyendo que existe gran diferencia entre un antes y después del proceso de
puesta en macha de la inteligencia comercial en base al progreso de informacién

de ventas en forma resumida, fortalecida y actualizada.

El aporte de esta investigacion ayudo a tener en el nivel de competencia
y sostenibilidad en la empresa se eleva, gracias a la seguridad en determinar las
decisiones indicadas por gerencia, donde el conocimiento y actualizacion del

programa es la clave para generar oportunidades de éxito.

Malca (2021) en su articulo, tuvo como objetivo aplicar la inteligencia de
negocios para la importacion de bombas solares de China para la empresa
SERSOTEC SAC. La metodologia fue de enfoque mixto; correlacional y
disefio no experimental. Su poblacién fueron 2, la informacion documentaria de
las importaciones y los trabajadores de la empresa. La técnica empleada fue
recopilacion de datos, utilizo como instrumento el cuestionario y el analisis

documental. La conclusion es que aplicando inteligencia de negocios, puedes



conectarte con fabricantes que tengan mejores precios y tener mayor

rentabilidad.

El aporte de esta investigacion determind que la aplicacién de inteligencia
de negocios para importacion de bombas solares tuvo una mayor influencia en

el proceso de indagacion de proveedores y en el aspecto econémico.

Rojas (2019) en su tesis, su objetivo fue determinar como la inteligencia
de negocios repercute en la exportacion de la fruta caqui al mercado del
consumidor canadiense. La metodologia que se uso fue de enfoque cualitativo y
enfoque cuantitativo, disefio no experimental, la poblacion y muestra compuesta
por los datos extraidos de TRADEMAP y SUNAT, para la recoleccién de datos
se utilizo los estadisticos historicos de TRADEMAP, SIICEX, SUNAT, entre otros.
Concluyendo que la implementacion de la Business Intelligence si es un factor
influyente en el rubro de la exportacién, debido a las estrategias y analisis que
esta aplica para mejorar la comercializacion internacional, la cual genera nuevas

oportunidades de éxito.

El aporte de esta investigacion cientifica brinda conocimiento de lo
importante que puede llegar a ser los Bl aplicado en una empresa
agroexportadora, esto porque mediante estrategias y analisis produce que la

comercializacién sea un éxito.

Velasquez (2021) en su investigacion, tuvo como objetivo conocer la
influencia en relacién al crecimiento comercial por parte del marketing. Su
metodologia fue un enfoque cuantitativo y disefio no experimental, la muestra
fueron los grupos de empresas de comercio en al por menor cuya poblacion esta
conformada por 50 empresas en actual actividad econémica. Como técnica
aplico la recoleccion de datos la encuesta de forma fisica y virtual hacia el
encargado del area de marketing. Concluy6 que toda empresa identificada como
usuarios de la herramienta tecnoldgica Business Intelligence ha generado un
impacto positivo en el crecimiento empresarial gracias a su mayor conocimiento

de clientes ayudados por la publicidad mediante internet.

El aporte de esta investigacién hace referencia a la mejora de contacto y

relacion empresarial en base a presentacion de nuevas oportunidades bajo una



campana de marketing aplicada con los procedimientos de Business Intelligence,

la cual mejora su efectividad y capacidad informatica.

Salas (2018) en su investigacion cuyo objetivo fue determinar si el manejo
de herramientas tecnoldgicas de Inteligencia de negocios posibilitara la
exportacion de pota congelada a la empresa Good Fish SAC Paita — Piura a
Espafa. La metodologia que uso fue de enfoque cuantitativo, disefio no
experimental. Concluyendo que la empresa no cuenta con recursos tecnoldgicos
suficientes por lo que se debe capacitar al empleado en cuanto a la utilizacion

de ésta.

El aporte de esta investigacion resulto util para utilizarla como guia de
accidn facilitando su utilizacién de herramientas tecnoldgicas de inteligencia de

negocios para mayor alcance en una exportacion de su producto.

Segun Hernandez y Manrique (2017) en su investigacion cientifica cuyo
objetivo fue determinar el predominio de la responsabilidad social de las
empresas en el éxito competitivo de las empresas agroexportadoras de uva
fresca. La metodologia que se uso fue enfoque cualitativo y cuantitativo, disefio
no experimental transversal, su poblacion estuvo compuesta por las empresas
agroexportadoras de uva fresca en la Region Ica, la muestra fueron 2 expertos
en empresas agroexportadoras, el instrumento de recopilacion de datos se
realiz6 entrevista a profundidad. Concluyendo que la implementacion de la
arquitectura tecnoldgica de Inteligencia comercial junto con la metodologia Ralph
Kimball reduce el tiempo en el que se puede obtener informacion sobre los
analisis y dimensiones de las empresas agroexportadoras, esto generando

satisfaccion en los usuarios de BI.

El aporte de esta investigacion cientifica ayuda a conocer lo efectivo y
ahorrativo que puede llegar a ser la elaboracién de tecnologias sobre los
Business Intelligence en los negocios, ya que es mucho mas rapida para adquirir

resultados sobre analisis y dimensiones sobre las empresas agroexportadoras.

Pereda y Cabrera (2017) en su investigacion cientifica cuyo objetivo fue
llevar a cabo una solucién de Inteligencia comercial que mejore el analisis de

informacion de procesos de ventas de la empresa Ingenieros en Accion



S.R.L.aplicando la Arquitectura de Pentaho Bl y metodologia de Kimball. La
metodologia que se uso fue de enfoque cuantitativo y cualitativa, de disefio
cuasi-experimental, la poblacién fueron todas las personas que forman parte del
area comercial de la empresa donde se toman las decisiones, el instrumento de
recopilacion de datos se utilizé el cuestionario. Determinando que la inteligencia
comercial tiene un resultado favorable en base a las buenas practicas
empresariales logrando una ventaja competitiva que ayuda a reducir la falta de
conocimiento y aumentar un mayor compromiso por parte de los directivos de
las empresas, generando una relacion exitosa en las buenas practicas
empresariales y reconociendo el gran beneficio de oportunidades comerciales

en las practicas RSE.

El aporte de esta investigacion cientifica brinda conocimiento sobre lo
importante y beneficiario que puede llegar a ser brindar oportunidades de
practicas empresariales en la solucion y desarrollo de las estrategias para

obtener una mejora en las empresas agroexportadoras.

Rivera (2021) en su tesis, su objetivo fue determinar la relacion entre la
inteligencia de negocios y la exportacion de prendas textiles de Mypes, plaza
comercial Gamarra, La Victoria 2021. La metodologia fue correlacional, disefio
no experimental y transaccional, en el método cuantitativo y del tipo aplicada, la
muestra fue probabilistico aleatorio simple, la recopilacién de informacion se
basdé en la técnica de la encuesta, y el cuestionario como herramienta.
Concluyendo que la relacioén entre la inteligencia de negocios y las exportaciones

de textiles y confecciones es moderada en las Mypes del comercial de Gamarra.

El aporte de esta investigacién tuvo como resultado un coeficiente de
correlacion de RS= 0,569. Esto quiere decir, que cuanto mas se utilice la

inteligencia empresarial, mayor sera la exportacion.

A nivel local, Santos y Benites (2020), en su articulo su objetivo fue
establecer el nivel de impacto presentado en la inteligencia de negocios en la
gestion universitaria de la UNT. La metodologia fue de enfoque cuantitativo y
disefio pre experimental, la poblacién estuvo conformada por 72 docentes en la
Facultad de Ingenieria de la UNT, donde usaron como técnica de recopilacion

de datos, a la encuesta y su instrumento el cuestionario, clasificadas en 5



dimensiones comprendidas de 36 preguntas. Concluye que la implementacion
de Business Intelligence en la Universidad Nacional de Trujillo en la Facultad de
Ingenieria impacta significativamente en la mejora de su informacion, gestion y
control, generando nuevas oportunidades disponibles en esta prestigiosa
universidad que a la vez ayuda a resolver problemas que afectan al rendimiento
de ano tras ano. Cabe recalcar que antes de la implementacion de inteligencia
de negocios, los sistemas del centro universitario contaban con informacion

desintegrada en la base de datos.

El aporte de este articulo cientifico ayud6é a motivar a todo el sector de
gestion universitaria en una mejor toma de decisiones en forma oportuna, previa

a un analisis que mejora el cumplimiento de sus funciones.

Escobedo (2021) en su investigacion cientifica, tuvo como objetivo
mejorar la toma de decisiones, logrando mejorar los reportes y tiempos de
busqueda. La metodologia fue de enfoque cuantitativo y disefio experimental, la
muestra fueron 53 funcionarios entre gerentes, directores y coordinadores, cuya
poblacidén estaba conformada por un total de 61 funcionarios que forman parte
de las areas y unidades organicas conformadas en la Gerencia Regional de
Salud. Se trabajoé como técnica la recopilacion de datos, las entrevistas,
encuesta, observacion y el registro de documentos. Concluyo que el efecto de la
inteligencia de negocios es positivo en el incremento en un 48% la satisfaccion
de los funcionarios que a la vez genera un 62.5% de reduccion en tiempo de

reportes, logrando mejores tomas de decisiones.

El aporte de esta investigacion hace referencia a que la implementacion
de los Business Intelligence permite visualizar nuevos Dashborard de adaptacion

hacia el Bl en informacién.

Godoy (2021) en su investigacién, su objetivo fue determinar que la
influencia presentada por la aplicacion de Bl es positiva en base a las decisiones
de la empresa. La metodologia tuvo un enfoque cuantitativo y disefio
experimental, su muestra fueron los reportes mensuales presentados en el area
de comercializacion, con una poblacion de todos los reportes de la misma area
en cuestion. La técnica que se empleo fue de recopilacion de datos la

observacion, el tiempo, la entrevista y los registros de la empresa Diario Nuevo
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Norte. Concluyo que el efecto de Business Intelligence es positiva respecto a la
mejora de calidad y efectividad en la gestion comercial en base a la toma de

decisiones.

El aporte de ésta investigacion hizo referencia a que toda empresa que
adapte la inteligencia de negocios tendra operaciones con un rendimiento
adicional, impactando en el crecimiento junto a la obtencion de nuevas

oportunidades comerciales.

La estructura tedrica en las cuales se establecen las bases de la
investigacion estd determinado por las principales teorias de Business
Intelligence y oportunidad comercial. En ese contexto, se detallaran los enfoques

tedricos:
Argumentacion teorica de Business Intelligence

La inteligencia de negocios esta disenada para optimizar las decisiones
basadas en contar con grandes cantidades de datos, los cuales, convertidos en
informacion y difundidos en el momento adecuado, permitiran actuar con mayor
confianza en un mercado donde la clave del éxito es responder en el momento
adecuado a través de innovacion continua satisfacer la solicitud del cliente
(Guillermina Mora, 2018)

El Business intelligence o inteligencia de mercados es la suma de muchas

inteligencias con un unico objetivo: venderle algo a alguien (Luis Bassat, 2011).

La inteligencia de negocios es la practica de combinar todos estos
conceptos estratégicos con las herramientas combinadas con tecnologia
avanzada para ordenar, procesar y habilitar tableros y métricas para facilitar el
trabajo de los expertos en ventas y marketing de productos y servicios. (Ecured,
2016)

La inteligencia de negocios es el proceso en el cual una empresa
recolecta informacién descatable y la transforma en un conocimiento para la

toma de decisiones en un proceso comercial (ESAN, 2011).

Por otro lado, la Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el

Turismo (PROMPERU 2012) define la inteligencia comercial o inteligencia de
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mercados como un procedimiento de investigacion de variables indicativas de la
postura actual y predisposicion de oferta, demanda, precios, del producto aun

rango general o aun nicho propio del mercado.

Informacién empresarial: International Trade Center (2018), define a la
informacion empresarial como datos inteligentes que se les brinda a una
comunidad empresarial sobre sus actividades comerciales, mercados de
destinos, precios, datos de clientes entre otras actividades relacionadas.
Azanero & Sanchez (2011), menciona que para que estos datos se conviertan

en una informacién inteligente, se debe de tener la habilidad tecnolégica como:

Buscar: Recurrir a las fuentes primarias o secundarias oficiales que
cuenten con informacion actualizada. A nivel nacional: SUNAT, Adex Data Trade,
Infotrade, Siicex, Camtrade Plus y Azatrade. A nivel Internacional: USITC, Trade

HelpDesk, Japan Custom, Aladi y Trade Map,

Procesar: Permite eliminar y extraer los datos mas importantes mediante

herramientas de procesamiento como el Excel, Csv y Spss.

Analizar. Permite describir y explicar los cambios causantes

proporcionados por la informacion.

Presentar: Entregar a las organizaciones la informacion textual y grafica
de manera idénea para la toma de decisiones. A continuacion, se detalla los
indicadores relacionado a la informacion empresarial: Portafolio de producto /
servicio. Datos de contactos de proveedores, exportadores, importadores,

mayoristas, minoristas, etc. Noticias sobre actuales y futuras empresas.

La investigacion de mercados segun el autor Vargas (2017) lo define
como una herramienta principal que contribuye respuestas acerca de los
inconvenientes que esta aconteciendo en el mercado, ejerciendo una tarea
principal en el comercio internacional, constituyendo base sobre la cual la
empresa genera estrategias adecuadas y toma decisiones acertadas sobre la

puesta de productos y servicios dados al mercado para los compradores.

El mercado segun el autor Quintana (2021) es el entorno en el que un

producto o servicio se encuentra con el consumidor. Es una coleccion de varios
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individuos y organizaciones que tienen o pueden tener Impacto en el consumo o

uso de un producto dentro de un area geografica particular.

Para la editorial Hubspot (2021) en su articulo, un mercado potencial es
un grupo de personas que pertenecen a un fragmento de mercado establecido
para la circulacidon de un producto o servicio. Para los que van a necesitar y los

gue aun necesitan el producto o servicio general que se ofrece.

En este sentido para la editorial Hubspot, el mercado objetivo es la porcion
del mercado eficiente que la empresa cree que quiere alcanzar en un periodo de

tiempo determinado.

Segun Sellers y Casado (2010) nos dice que el analisis de mercado
significa comprender e investigar el mercado que se quiere entrar, competir 0
expandirse. Para competir en el mercado necesitas llevar a cabo investigaciones
sobre el entorno en el que operan los consumidores para Implementar de esta
manera ayuda a las empresas a convertirse reconocido por sus productos y

servicios.

Segun Since (2020) nos dice que la gestion comercial es un proceso en
las areas de ventas, publicidad y marketing que busca fundamentalmente cubrir
las carencias de los clientes y asi la reduccion de costos. Brindar servicios
basados en las expectativas del mercado de demanda y calidad, incrementar las
ventas y generar mejoras y oportunidades en todo el proceso de gestidon

empresarial.

Segun el diario Del Exportador (2022) nos dice que una gestién logistica
de exportacion es importante porque ayuda no solo economizar costos, sino, a
reducir o eliminar los costos ocultos, facilitando también las entregas del
producto en buenas condiciones y en los plazos establecidos, incrementando las

ventas y beneficios.

Por consiguiente, de acuerdo a la segunda variable oportunidad comercial

tenemos los siguientes enfoques teoricos:
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Oportunidad comercial. Segun (Economiasimple.net, 2017) Se trata de
aprovechar las necesidades de los clientes, satisfacerlos o mostrar servicios

actuales o productos en el mercado que destaquen por su potencial innovador.

Quiroz y Vasquez (2016) define a la oportunidad comercial como tres
etapas basicas para la creacién de oportunidades, la primera es la percepcion,
donde se establece necesidades del mercado, la siguiente etapa se llama
descubrimiento y etapa final creacién, donde permite a los emprendedores

evaluar oportunidades en sus diferentes procesos.

Continuando con lo sefialado por Quiroz y Vasquez, nos dicen que una
oportunidad de negocio es investigar productos y/o servicios escasos en el
mercado, La demanda no se satisface y las preferencias de los consumidores

cambian.

Por otro lado en Consultorio de Comercio Exterior (2008) en su articulo,
define a oportunidad comercial como la demanda del producto o servicio,
generalmente que proviene del exterior, pueda ser satisfecha por un oferente, de

esta manera salir beneficiado.

La oferta esta relacionada con la cantidad de producto que los productores
estan dispuestos a producir al precio de mercado probable. Ambos autores
apuntan a la ley de la oferta, la cantidad de bienes que los productores estan
dispuestos a ofrecer en el mercado. Por lo general, estd directamente
relacionado con un cambio de precio, es decir, su precio bajara al igual que la

cotizacion, lo mismo para cuando el precio suba (Fisher y Espejo, 2006).

Para el Diario del Exportador (2021) el valor exportado, es el valor de
venta que pide al importador a cambio de un producto exportado, permitiendo
recuperar costos y utilidad.

Segun Gestion Editorial (2019), define la demanda como la cantidad total
de bienes y servicios disponibles necesarios para satisfacer las necesidades

reales del libre mercado.

14



Segun MIF (2022) El valor de transaccion de mercancias importadas
viene siendo la primera base para determinar el valor en aduana y la aplicacion

debe ser facultada siempre y cuando cumplan los requisitos para ello.

Segun la editorial Gestiopolis (2022), un mercado se define como un
conjunto de personas u organizaciones involucradas en la compra y venta de
bienes y servicios o0 en su uso, asi mismo, los mercados estan rodeados de una
variedad de factores ambientales que determinan mayor o menor interés en

bienes, servicios, impacto, relacion y estructura.

Segun Barrientos (2018) el precio es la asignacion del estudio del
comportamiento de las economias, empresas y organizaciones estatales
nacionales cuando actuan individual o colectivamente en mercados de productos

y factores especificos.

En base a este contexto Barrientos (2018) define al analisis del precio de
oferta como un valor monetario que le asigna una empresa que brinda un bien
(producto o servicio), por lo que se puede decir que es el precio que los
consumidores o clientes estan aptos a pagar en un mercado competitivo para
ese producto o servicio. Asi mismo este autor define al analisis de la demanda
como un producto, un punto definido del tiempo, consecuencia del tipo y cantidad

de variables utilizado por la empresa.

15



. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacion
El presente estudio de investigacion es de tipo basica, por lo que la
investigacion pretendié aportar conocimientos nuevos orientados en las
variables de estudio, sin pretender resolver la problematica. Al respecto
Nicomedes (2018) lo define como una investigacion basica o sustantiva, su
motivacion se basé en la curiosidad, el de descubrir nuevos conocimientos por

la sabiduria.

El enfoque de estudio para la presente investigacion Business Intelligence
y oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras
de la region La Libertad, 2021, es cuantitativo. Segun Ubalde y Balbastre (2013)
la investigacion cuantitativa se utiliza cuando necesite explicar fenbmenos
causales. El modelo sugiere utilizar un lenguaje unificado y cuantificar la
posibilidad de estudiar fendbmenos, o explicar y verificar sus principios similares

a través de métodos cientificos u otros medios.

El diseio es no experimental por o que nos permitira mostrar con mayor
precision la realidad actual de las empresas agroexportadoras. Ademas, segun
Agudelo, (2008) nos dice que, en estudios no experimentales, las variables
independientes ya ocurrieron, por lo que sus efectos no se pueden cambiar de

la misma manera.

El nivel selecto para la investigacion compete a un nivel correlacional,
porque va a determinar la relacion de dos variables. Al respecto Marroquin
(2012) indica un nivel correlacional tiene la finalidad establecer el grado de

asociacion no causal que existe entre dos a mas variables.

3.2 Variables y operacionalizacion:

Las variables de operacionalizacién, segun Medina (2014) es un proceso
qgue nos permitira transformar una variable tedrica en variables especiales
observables y medibles, partiendo de lo general a lo singular. De acuerdo a ello,
presentamos las 2 variables de la presente investigacion: 1 variable: Business

Intelligence, 2 variable: Oportunidad Comercial.
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Definicién conceptual

Variable 1: Business Intelligence, de acuerdo a lo dicho por Rojas (2019).
Es un conjunto de herramientas y aplicaciones de apoyo a la toma de decisiones
que permiten el acceso interactivo, el estudio y la manipulacion de informacion
comercial de mision critica. Estas aplicaciones brindan informacién valiosa sobre
la informacion operativa mediante la identificacion de problemas y oportunidades

comerciales.

Bajo este contexto la definicidn operacional de Business Intelligence sera
medido a través de sus dimensiones: informacidn empresarial, investigacion de
mercados y gestion comercial cada una con sus indicadores senalados. Donde
se empleo la escala tipo Likert para poder calcular los items sefialados en todos
los indicadores que corresponde desde Siempre (5); Casi siempre (4); A veces
(3); Casi Nunca (2); Nunca (1).

Teniendo como primera dimensién a la Informacion empresarial, donde
International Trade Center (2018), define a la informacion empresarial como
datos inteligentes que se les brinda a una comunidad empresarial sobre sus
actividades comerciales, mercados de destinos, precios, datos de clientes entre

otras actividades relacionadas.

La segunda dimension Investigacion de mercados segun el autor Vargas
(2017) lo define como una importante herramienta que contribuye respuestas
acerca de lo que esta sucediendo en el mercado, ejerciendo un papel principal
en el comercio exterior, constituyendo base sobre la cual la empresa genera
estrategias precisas y toma decisiones acertadas sobre la posicion de producto

y servicio dirigido al mercado para los clientes.

La tercera y ultima dimension de la primera variable, la gestion comercial,
desde la perspectiva de Nunes (2015) es una de las areas funcionales de la
gestion donde toda organizacion debe de incorporar en su estructura
organizacional. Esta area tiene como mision conectar y ejecutar actividades en
relacion a la venta y marketing, con el propdsito de que estas empresas persigan

su éxito y se conecten al mercado exterior.
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Variable 2: Oportunidad Comercial, Se trata de aprovechar las carencias
de los consumidores, satisfacerlos 0 mostrar nuevos servicios o productos del

mercado que destaquen por su potencial innovador (Economiasimple.net, 2017)

Segun la editorial Gestion (2019) es la cantidad general de bienes y
servicios que estan disponible en el mercado. Y a la vez define a la demanda,
como el total de bienes y servicios utiles que son imprescindibles para acaparar

necesidades concretas del mercado.

3.3 Poblacion, muestray muestreo

Poblacion:

La poblacion del presente trabajo estara alifada por las empresas
agroexportadoras de la Region La Libertad. Dentro de ello Sampieri et al, (2014)
indica que la poblacién es el grupo de casos que coincide con una escala de

especificaciones.

Por lo tanto, la poblacién delimitada esta constituida por 20 empresas
agroexportadoras de la Region La Libertad 2021. Dentro del contexto, los

criterios de inclusion a considerar seran:

Empresas agroexportadoras de la regidn La Libertad, especialistas en
comercio exterior, gerente de empresas agroexportadoras de la region La
Libertad 2021, jefes comerciales de empresas agroexportadoras de la region La

Libertad 2021, especialistas de agro negocios.

Los criterios de exclusion estan determinados por: empresas que no
exporten del sector agro, empresas con experiencia menor a 2 afios, empresas

gue no pertenezcan a la regién La Libertad.

Figura 1. Mapa de Ubicacion de las empresas
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Fuente: Wikimedia commons

Figura 2.

Empresa agroexportadoras de la region La Libertad, poblacion en estudio.

N° RUC Empresas Valor FOB 2021
1 20340584237 Camposol S.A 307,168,582.58
2 20170040938 Damper Truijillo S.A.C 222,905,587.87
3 20602822533 Hortifrut- Peru S.A.C 165,294,033.87
4 20131565659 TalS A 22,741,014.31
5 20204844381 El Rocio S.A 2,548,872,678.96
6 20604337896 Inka Gold Farms S.A.C 92,789,647.00
7 20603361092 Agrolatam S.A.C 1,703,302,099.86
8 20557530160 Blueberries Peru S.A.C 32,985,102.67
9 20373860736 Viru S.A 228,672,294.92
10 20205467603 La Arena S.A 194,810,551.53
11 20461642706 Agricola Cerro Prieto SA 141,449.629.64
12 20555757469 Avocado Packing Company 83.941,499.25
13 20600807685 Agroberries Peru S.A.C 51,741,543.46
14 20397680038 GREEN PERU S.A 50,317.052.07
15 20481121966 HASS PERU S.A 51,184,378.87
16 20559787435 Agroexportaciones Nathaniel 19,701,999.90
S.AC
17 20601226015 Agrocasagrande S.A.C 13,820,116.84
18 20602221360 Fresh Export La Arenita 12,225,662.00
19 20481555702 Agroindustrial Estanislao del 11,256,009.00
Chimu S.A.C
20 20504004415 Gandules INC SAC 98,339,434.11
21 20132365424 Agroindustrias Josymar 61.170,175.58
22 20555271566 Vitapro 58,124.686.23
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23 20297939131 Complejo Agroindustrial 49,425,842.25

24 20603778180 Agrofutura company S.A.C 9,707,685.43

26 20513328495 Agronegocios La Grama 9,712,547.89

27 20565589247 SB Andina S.A.C 9,782,374.01

28 20547999691 Agrolmos Sociedad Anonima 9,917,433.13
- Agrolmos S.A

29 20481555702 Agroindustrial Estanislao Del 11,200,810.12
Chimu SAC

30 20131823020 Casa Grande  Sociedad 24,486,717.36
Anonima Abierta

31 20480943687 Avo Perd SAC 17,719,510.69

32 20603635826 Talsa Agroexport S.A.C 14,390,291.71

33 20601226015 Agro casa grande S.A.C 13,677,795.65

34 20131867744 Cartavio Sociedad Anénima 12,995,728.49
Abierta.

35 20602221360 Fresh Export La Arenita 12,296,902.61

36 20481555702 Agroindustrial Estanislao del 11,200,801.12
Chimu S.A.C

37 20601225639 Agrojacinto S.A.C 8,207,390.76

Fuente: Datos tomados de INFOTRADE (2021)
Muestreo:

El tipo de muestreo para la presente investigacion sera no probabilistico
porque que se basa en las caracteristicas y los objetivos de la investigacion, al
respecto Sampieri et at (2014) lo definen, como el subgrupo de poblacion de
interés donde se recopilaran datos, teniendo que definirse y delimitarse con

precision, siendo representativo de la poblacién.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica que se utilizara en la presente investigacion es la encuesta. Al
respecto Lopez et al. (2015) define a la encuesta como una técnica de recogida
de datos al preguntar a los sujetos, teniendo como finalidad el de obtener
sistematicamente medidas de conceptos derivados de una pregunta de

investigacion previamente construida.

El instrumento que se aplicara en la encuesta sera el cuestionario, el cual
segun la revista Investiga Galicia donde cita a los autores Hernandez et al (2012)
nos dice que consiste en un conjunto de preguntas sobre una o mas variables a

medir.

Este instrumento como cuestionario determinado consto de 24 items, las
cuales 12 corresponden a las tres dimensiones de la variable business
Intelligence y los otros 12 corresponden a las tres dimensiones de la variable

oportunidad comercial, el cual se dirigié a especialistas en el tema de la agro
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exportacion, en empresas dentro de la Region La Libertad. Asi mismo, el
cuestionario fue medido en la escala de tipo Likert, en el cual sus puntuaciones

van desde: 1. Nunca 2. Casi nunca 3. A veces 4. Casi siempre 5. Siempre.

La validez del instrumento segun lo expuesto por Arribas (2004) Hace
referencia a que si el cuestionario elaborado e items elegidos viendo siendo
indicadores que se pretenden medir. En relacion a ello para la validacion del
nuestros instrumentos se considero a 3 expertos docentes Magister especialistas
en Negocios internacionales de la Universidad Cesar Vallejo, los cuales

analizaron el instrumento aceptando su aplicabilidad con un 80% de validez.

Tabla 1.

Juicio de expertos

Validador Resultado de Aplicabilidad
Mg. Oscar Zavala Zavala Aplicable
Mg. Francisco Ipanaqué Fernandez Aplicable
Mg. Gustavo Castillo Heredia Aplicable

Una vez realizado la validacion de expertos, se realizd la prueba de
confiabilidad estadistica, utilizando el método de coeficiente de Alfa de
Cronbach, relacionando las variables y estableciendo la confianza de cada item
del cuestionario. Para Mendoza (2018) el coeficiente Alfa de Cronbach es un
indicador de confiabilidad en escalas psicométricas con mayor utilizacion,
indicandonos una medida de consistencia interna que suele tener los reactivos
al formar una escala. Si la medida es alta, deducimos tener evidencia de
homogeneidad de dicha escala, dicho de otro modo, que los items estan yendo

en la misma direccién.

Entorno a ellos se aplic6 para la confiabilidad del instrumento una prueba
piloto que consto de 10 empresas agroexportadoras de la Region La Libertad,
teniendo un total de 19 preguntas, efectuando dicha prueba cuyo valor del

resultado fue el siguiente:

Tabla 2. Fiabilidad de la variable Business Intelligence

> ALFAV1
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Estadisticas de fiabilidad
Alfa de

Cronbach N de elementos
,846 12

Segun la tabla anterior (3) podemos deducir que bajo la aplicaciéon de la
encuesta los resultados expuestos a través del programa SPSS, es de 0.846, lo

cual quiere decir que es una escala de confiabilidad aceptable.

Tabla 3. Fiabilidad de la variable Oportunidad Comercial

> ALFA V2

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de

Cronbach N de elementos

,935 12

Segun la tabla anterior (4) podemos deducir que bajo la aplicacién de la
encuesta los resultados expuestos a través del programa SPSS, es de 0.935,
encontrandose muy cerca de 1, lo cual quiere decir que es una escala de

confiabilidad alta.

3.5 Procedimientos.

Para el desarrollo de la presente investigacion, se recopilé informacion
con base en articulos cientificos internacionales, nacionales y locales. Al inicio
del presente estudio se propuso el tema a investigar, se consulté al asesor para
determinar si el tema era el adecuado el cual finalmente se opt6 por desarrollarlo.
Buscando asi informacion sobre la definicion y el contexto de cada variable en
articulos cientificos, tesis, noticias, entre otros, que respalden el desarrollo de la
problematica y antecedentes. Luego se cre6 la poblacién, la muestra y el
muestreo para la encuesta. Se consider6 que la aplicacion de la encuesta seria

de manera digital, basada en 24 preguntas en escala de tipo Likert.

Para ello, se realiz6 una prueba piloto compuesta por 10 participantes de

la muestra, y los resultados fueron reco lectados y analizados en el programa
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estadistico SPSS-25 utilizando el Alfa de Cronbach con el propdsito de
comprobar la confiabilidad de cuestionario. Finalmente, se pudo realizar una
encuesta a las empresas restantes y dichos resultados se transfirieron a SPSS-

25 para tablas descriptivas y correlaciones.

3.6 Método de andlisis de datos

La investigacion en estudio empleo un cuestionario para la recopilacion
de datos, el cual sera aplicado a 37 empresas agroexportadoras de la Region La
Libertad. Una vez recopilado todas las respuestas correspondientes, estas seran
organizados en Excel de acuerdo a cada variable, para posteriormente realizar
el analisis de datos mediante el programa SPSS, el cual es definido por el autor
Bausela Herreras (2005) como instrumento para el analisis estadistico de datos
cuantitativos. En funcién a ello la escala de medicion de las variables, se llevara
a cabo mediante uno de los métodos de correlacion, Spearman. El primero es
utilizado para medir el grado de asociatividad que se presenta entre ambas
variables ordinales, o no paramétricas.. De acuerdo a dicho analisis lograremos
determinar los resultados finales de la investigacion y finalmente realizar la

validacion de hipotesis.

3.7 Aspectos éticos

El Cédigo de Etica de la Universidad del Cesar Vallejo tiene como objetivo,
promover la integridad cientifica de la investigacion en el ambito universitario,
observar los mas altos estandares de rigor cientifico, responsabilidad y
honestidad, asegurar la veracidad del conocimiento cientifico y proteger a los

participantes de la investigacion y derechos de propiedad intelectual y bienestar.

Toda la informacién recabada por el investigador de libros, tesis, revistas,
articulos y demas publicaciones han sido citada y presentada bajo los
lineamientos de formatos de Norma APA séptima edicion, para dar fiabilidad de
ello se presenta el reporte del Turnitin donde especifica que el porcentaje de
duplicidad se encuentra dentro de lo establecido, asi mismo, se presenta el
compromiso de no manipular datos de los cuestionarios realizados, sino
trabajarlos tal como se brindan, respetando las opiniones de cada uno de los

encuestados. La investigacion se realizd con responsabilidad, respetando el
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cbdigo de ética y cumpliendo todos los requisitos éticos, legales y de seguridad

gue provee la universidad.
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IV RESULTADOS

De acuerdo a lo investigacion se detalla los resultados obtenidos mediante
un andlisis estadistico teniendo en cuenta los objetivos de la investigacion,

variables y dimensiones.

4.1 Analisis descriptivo Univariado:

Se tuvo en cuenta para dicho analisis univariado el objetivo general
determinar la relaciéon entre el business intelligence y oportunidades comerciales
clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la Region La Libertad, 2021.

Asi mismo el analisis de cada una de las variables y dimensiones por separado.

Tabla 4.

Resultados de la Variable Business Intelligence

Porcentaje

Frecuencis Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
Valido BAJO 14 37,8 37,8 37,8
MEDIO 11 29,7 29,7 67,6
ALTO 12 32,4 324 100,0

Total 37 100,0 100,0
Nota: SPSS stadistics versidon 25

Figura 3.
Gréfico de resultados de la variable Business Intelligence

V1

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO
V1
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Nota: SPSS stadistics version 25
Tenemos que de 37 encuestados de las empresas agroexportadoras de
la region La Libertad, muestran que el 32,4% indica que el nivel de Business

intelligence es alto, el 29,7% es un nivel medio y el 37,8 es bajo.

Tabla 5.

Resultados de la variable Oportunidad Comercial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido BAJO 14 37,8 37,8 37,8
MEDIO 13 35,1 35,1 73,0
ALTO 10 27,0 27,0 100,0
Total 37 100,0 100,0

Nota: SPSS stadistics version 25
Figura 4.

Gréfico de resultados de la variable Oportunidad Comercial
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Nota: SPSS stadistics versién 25
Tenemos que de 37 encuestados de las empresas agroexportadoras de
la region La Libertad, muestran el 27,0% indica que el nivel de oportunidad

comercial es alto, el 35,1% es un nivel medio y el 37.8% es bajo.

Este analisis responde al objetivo especifico 1 que busca determinar la
relacion entre la informacion empresarial y oportunidades comerciales clave de

éxito en las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021.
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Tabla 6.

Resultados de la dimensidon informacién empresarial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 15 40,5 40,5 40,5
MEDIO 14 37,8 37,8 78,4
ALTO 8 21,6 21,6 100,0
Total 37 100,0 100,0

Nota: SPSS stadistics version 25
Tenemos que de 37 encuestados de las empresas agroexportadoras de
la region La Libertad, muestran que el 21,6% indica que el nivel de informacioén

empresarial es alto, el 37,8% es un nivel medio y el 40,5% es bajo.

Este analisis responde al objetivo especifico 2 que busca determinar la
relacion entre la investigacion de mercados y oportunidades comerciales clave

de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021

Tabla 7.

Resultados de la dimensién investigacién de Mercados

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido BAJO 16 43,2 43,2 43,2
MEDIOI 15 40,5 40,5 83,8
ALTO 6 16,2 16,2 100,0
Total 37 100,0 100,0

Nota: SPSS stadistics version 25

Tenemos que de 37 encuestados de las empresas agroexportadoras de
la regidn La Libertad, muestran que el 16,2% indica que el nivel de investigacion

de mercados es alto, el 40,5% es un nivel medio y el 43,2% es bajo.
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Este analisis responde al objetivo especifico 3 que busca determinar la
relacion entre gestion comercial y oportunidades comerciales clave de éxito en

las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021.

Tabla 8.

Resultados de la dimensién Gestion Comercial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido BAJO 14 37,8 37,8 37,8
MEDIO 11 29,7 29,7 67,6
ALTO 12 32,4 324 100,0
Total 37 100,0 100,0

Nota: SPSS stadistics version 25
Tenemos que de 37 encuestados de las empresas agroexportadoras de
la regién La Libertad, muestran que el 32,4% indica que el nivel de gestion

comercial es alto, el 29,7% es un nivel medio y el 37,8% es bajo.
4.2 Andlisis descriptivo bivariado

El siguiente analisis se encamina en determinar la relacién entre dos
variables de estudio, teniendo en cuenta para dicho analisis el objetivo general
determinar la relacion entre el business intelligence y oportunidades comerciales
clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la Region La Libertad, 2021.

Presentando los resultados siguientes..

Tabla 9.

Resultados de tablas cruzadas de las variables Business intelligence y oportunidad comercial

V2
BAJO MEDIO ALTO Total

\A| BAJO Recuento 9 5 0 14
% del total 24,3% 13,5% 0,0% 37,8%

MEDIO Recuento 5 5 1 11

% del total 13,5% 13,5% 2,7% 29,7%

ALTO Recuento 0 3 9 12

% del total 0,0% 8,1% 24,3% 32,4%

Total Recuento 14 13 10 37
% del total 37,8% 35,1% 27,0% 100,0%

Nota: SPSS stadistics versiéon 25
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Los resultados obtenidos de las empresas agroexportadoras de la region
La Libertad, muestran que el 32,4% indica que el nivel de la variable Business
intelligence es alto, al igual que, la variable oportunidad comercial con un 27,0%

en un nivel alto. Indicandonos que si hay relacidén entre ambas variables.

Este andlisis responde al objetivo especifico 1 que busca determinar la
relacion entre informacion empresarial y oportunidades comerciales clave de

éxito en las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021

Tabla 10.

Resultados de tablas cruzadas de la dimensién informaciéon empresarial y la variable
Oportunidad comercial

V2
BAJO MEDIO ALTO Total

DM 1 BAJO Recuento 10 5 0 15
% del total 27,0% 13,5% 0,0% 40,5%

MEDIO  Recuento 3 5 6 14

% del total 8,1% 13,5% 16,2% 37,8%

ALTO Recuento 1 3 4 8

% del total 2,7% 8,1% 10,8% 21,6%

Total Recuento 14 13 10 37
% del total 37,8% 35,1% 27,0% 100,0%

Nota: SPSS stadistics version 25

Los resultados obtenidos de las empresas agroexportadoras de la regiéon
La Libertad, muestran con un 21,6% indica que el nivel de la dimension
informacion empresarial es alto, al igual que, la variable oportunidad comercial

en un nivel alto de 27,0%. Indicandonos que si existe relacion entre ellas. .

Este analisis responde al objetivo especifico 2 que busca determinar la
relacion entre investigacion de mercados y oportunidades comerciales clave de

éxito en las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021
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Tabla 11.

Resultados de las tablas cruzadas de la dimension investigacion de mercados y la variable
Oportunidad Comercial

V2
BAJO MEDIO ALTO Total

DM 2 BAJO Recuento 10 4 2 16
% del total 27,0% 10,8% 5,4% 43,2%

MEDIOI Recuento 3 8 4 15

% del total 8,1% 21,6% 10,8% 40,5%

ALTO Recuento 1 1 4 6

% del total 2,7% 2,7% 10,8% 16,2%

Total Recuento 14 13 10 37
% del total 37,8% 35,1% 27,0%  100,0%

Nota: SPSS stadistics version 25

Los resultados obtenidos de las empresas agroexportadoras de la region
La Libertad encuestadas, muestran con un 16,2% indica que el nivel de la
dimension investigacion de mercados es alto, a su vez, la variable oportunidad
comercial en un nivel alto con 27,0%. Indicandonos que si existe relacion entre

ellas.

Este analisis responde al objetivo especifico 3 que busca determinar la
relacion entre gestidn comercial y oportunidades comerciales clave de éxito en

las empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021

Tabla 12.

Resultados de las tablas cruzadas de la dimensidn gestién comercial y la variable Oportunidad
Comercial

V2
BAJO MEDIO ALTO Total

DM3 BAJO Recuento 9 5 0 14
% del total 24,3% 13,5% 0,0% 37,8%

MEDIO  Recuento 5 2 4 11

% del total 13,5% 5,4% 10,8% 29,7%

ALTO Recuento 0 6 6 12

% del total 0,0% 16,2% 16,2% 32,4%

Total Recuento 14 13 10 37
% del total 37,8% 35,1% 27,0% 100,0%

Nota: SPSS stadistics version 25
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Los resultados obtenidos de las empresas agroexportadoras de la region
La Libertad encuestadas, muestran con un 32,4% indica que el nivel de la
dimension gestion comercial es alto, a su vez, la variable oportunidad comercial

en un nivel alto con 27,0%. Indicandonos que si existe relacién entre ellas.
4.3 Andlisis inferencial

Respecto a los resultados arrojados, se presenta el analisis estadistico
inferencial, el cual se evalué cada hipoétesis planteada. Se analizd primero la
prueba de normalidad donde nos dice segun la regla estadistica que si la muestra
en estudio es menor a 50 se trabajara con Shapiro-wiks, presentando los

resultados siguientes.

Tabla 13.

Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
V1 ,092 37 ,200° ,957 37 ,164
V2 ,080 37 ,200° ,969 37 ,390

SPSS stadistics version 25

Segun el nivel de significancia que es mayor a 0,05 se observo que existe
una normalidad entre los datos por lo que se trabajara con una prueba

paramétrica que corresponde el estadistico de Pearson.
Hipotesis General:

Ha: p # 0. Existe relacidon entre business intelligence y oportunidades
comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad, 2021.

Ho: p = 0. No existe relacidon entre business intelligence y oportunidades
comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la regién La
Libertad, 2021.
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Tabla 14.

Resultados de la correlacién entre las variables business Intelligence y oportunidades
comerciales.

Correlaciones

V1 V2
V1 Correlacion de Pearson 1 ,720”
Sig. (bilateral) ,000
N 37 37
V2 Correlacion de Pearson ,720” 1
Sig. (bilateral) ,000
N 37 37

Nota: Software SPSS stadistics version 25

Se registra que el coeficiente de correlacién es (p = 0,720), lo cual
indica que existe relacion positiva entre el Business Intelligence y oportunidad
comercial clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad, 2021. Asi mismo, el nivel de significancia es p= 0,000 menor que el
valor critico 0.05 por lo cual se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipdtesis
alterna. Concluyendo que el Business intelligence mantiene una relacion
significativa en la oportunidad comercial, quiere decir, que representa un factor

de crecimiento y desarrollo para las empresas agroexportadoras.

Hipotesis especifico 1:

Ha: p # 0. Existe relacidn entre la informacion empresarial y oportunidades
comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad, 2021.

Ho: p = 0. No existe relacion entre la informacion empresarial y oportunidades
comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad, 2021.

Tabla 15

Resultados de la correlacion entre Informacion empresarial y oportunidades comerciales.

Correlaciones

DM 1 V2
DM 1 Correlacion de Pearson 1 ,542"
Sig. (bilateral) ,001
N 37 37
V2 Correlacion de Pearson ,542" 1
Sig. (bilateral) ,001
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N 37 37
Nota: SPSS stadistics version 25

Se registra que el coeficiente de correlacion es (p = 0,542), lo cual indica
que existe relacion positiva entre la informacién empresarial y oportunidad
comercial clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la regidon La
Libertad, 2021. Siendo asi, el nivel de significancia de p= 0,001 menor que el
valor critico 0.05 por lo cual se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis
alterna. Concluyendo que la informacion empresarial mantiene una relacion
significativa con la oportunidad comercial, quiere decir, que representa un factor

de crecimiento y desarrollo para las empresas agroexportadoras.
Hipotesis especifico 2:

Ha: p # 0. Existe relacidon entre investigacién de mercados y oportunidades
comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad, 2021.

Ho: p = 0. No existe relacion entre investigaciéon de mercados y oportunidades
comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad, 2021

Tabla 16

Resultados de la correlacion entre Investigacion de mercados y oportunidades comerciales.

Correlaciones

DM 2 V2
DM 2 Correlacion de Pearson 1 465"
Sig. (bilateral) ,004
N 37 37
V2 Correlacion de Pearson ,465™ 1
Sig. (bilateral) ,004
N 37 37

Nota: SPSS stadistics versidon 25

Se registra que el coeficiente de correlacion es (p = 0,465), lo cual indica
que existe relacion positiva entre investigacion de mercados y oportunidad
comercial clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la regidén La

Libertad, 2021. Siendo asi, el nivel de significancia es p= 0,004 menor que el
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valor critico 0.05 por lo cual se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipbtesis
alterna. Concluyendo que la investigacion de mercados mantiene una relacion
significativa con la oportunidad comercial, quiere decir, que representa un factor

de crecimiento y desarrollo para las empresas agroexportadoras.
Hipodtesis especifico 3:

Ha: p # 0. Existe relacidon entre gestion comercial y oportunidades comerciales

clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la regién La Libertad, 2021.

Ho: p = 0. No existe relacion entre gestion comercial y oportunidades

comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la regién La
Libertad, 2021

Tabla 17

Resultados de la correlacion entre gestion comercial y oportunidades comerciales.

Correlaciones

DM 3 V2
DM 3 Correlacion de Pearson 1 ,598"
Sig. (bilateral) ,000
N 37 37
V2 Correlacion de Pearson ,598" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 37 37

Nota: SPSS stadistics versién 25

Se registra que el coeficiente de correlacion es (p = 0,598), lo cual indica
que existe relacidn positiva entre gestion comercial y oportunidad comercial clave
de éxito en las empresas agroexportadoras de la regién La Libertad, 2021.
Siendo asi, el nivel de significancia es p= 0,000 menor que el valor critico 0.05
por lo cual se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
Concluyendo que la gestion comercial mantiene una relacion significativa con la
oportunidad comercial, quiere decir, que representa un factor de crecimiento y

desarrollo para las empresas agroexportadoras
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V. DISCUSION
De acuerdo a la investigacion obtenida en relacidon con las hipétesis de la

presente investigacion, se determind lo presentado a continuacion:

En la Hipotesis General indica que existe relacion entre business
Intelligence y oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas
agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. Se identific6 que ambas
variables de la investigacion si tienen relacion positiva y significativa, obteniendo
para el coeficiente de correlacion un 0,720 y un nivel de significancia de 0,000.
Rechazando asi la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna de la
investigacion. Asi mismo el analisis que se emple6 para la contratacion de la
hipotesis fue paramétrico, a través de la estadistica de Pearson, por ser el
indicado para el hallazgo de la relacion entre este tipo de variables presentes en

la investigacion.

Coincidiendo estos resultados con Apolo (2021) quien identifico la
inteligencia de negocios es de gran utilidad para la observacién de un
considerado volumen de datos, disponiendo a su vez de una informacion
oportuna, asi mismo, trayendo consigo mejores resultados en la produccion de
las empresas, incluso mejorando la planificacion de ésta con el fin de exportar
de una manera mas segura, determinando una correlacion positiva entre la

variable oportunidad comercial.

En la Hipodtesis especifico 1 indica que existe relacion positiva entre la
informacion empresarial y oportunidades comerciales clave de éxito en las
empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. Con el coeficiente
de correlacién de 0,542 y un nivel de significancia de 0,001. Asi mismo, el analisis
descriptivo a través de las tablas cruzadas determiné un nivel alto con 21,6% y
27.0% indicando que si existe relacion entre informacidn empresarial y

oportunidades comerciales.

Este resultado coincide con Apolo (2021) que menciona que un sistema
de informacion y tecnologias de informacion tiene una gran influencia en el
desempeiio de diferentes sectores productivos asi como también para la mejora

de la competitividad en el mercado atrayendo consigo oportunidad para la
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empresa, evidenciando que existe correlacion positiva entre informacién

empresarial y oportunidades comerciales.

Se pudo deducir que contando con una adecuada informacion le permitira
a las empresas agroexportadoras tener un mayor alcance sobre el sectory a la

vez traer consigo mayores oportunidades para las empresas.

En la Hipdtesis especifico 2 indica que existe relacidn positiva entre
investigacion de mercados y oportunidades comerciales clave de éxito en las
empresas agroexportadoras de la region La Libertad, 2021, con el coeficiente de
correlaciéon de 0,465, y el nivel significancia de 0,004. Ademas en analisis
descriptivo a través de tablas cruzadas determino un nivel alto con 16,2% y
27,0% indicando que si existe relacion entre investigacion de mercados y

oportunidades comerciales.

Este resultado es respaldado por Vargas (2017) quien indica que es una
herramienta principal contribuyendo respuestas acerca de los problemas
ocurridos en el mercado. Asi mismo evidencia que desempeia un cargo principal
en el ambiente del comercio internacional, con la finalidad de determinar las
oportunidades y debilidades empleado por las empresas, constituyendo base
sobre la cual la empresa genera planes adecuados y toma decisiones correctas
sobre la colocacion de los productos y servicios puestos en el mercado..
Determinando asi que dicho estudio demuestra que si existe relacién significativa

entre la investigacion de mercados y oportunidades comerciales.

En la Hipdtesis especifico 3 indica que existe relacidn positiva entre
gestion comercial y oportunidad comercial clave de éxito en las empresas
agroexportadoras de la region La Libertad, 2021. Con el coeficiente de
correlacién de 0,598 y el nivel de significancia de 0,000. Ademas en analisis
descriptivo a través de tablas cruzadas determino un nivel alto con 32,4% vy
27,0% indicando que si existe relacion entre gestion comercial y oportunidades

comerciales.

Este resultado es respaldado por Sincé (2020) quien identifico que la
gestion comercial influye significativamente en la competitividad, repercutiendo

en los resultados que obtengan las empresas, evidenciando asi que son el
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resultado obtenidos en los procesos de gestidn concluyendo que la gestion
comercial es un proceso dentro de las ventas buscando satisfacer las

necesidades del cliente, reduciendo costos e incrementando las ventas.

Por lo tanto podemos deducir que una adecuada gestibn comercial
permitira a las empresas agroexportadoras tener mejor relacion con los clientes,

y por lo tanto, acrecentar la competitividad de las empresas.

Finalizando que en el estudio se determind que existe relacién positiva
entre las dimensiones y las variables planteadas, aceptando las hipétesis alterna

y rechazando la hipoétesis nula.
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VI CONCLUSIONES

Primero: Basandonos en los resultados obtenidos y verificando que si existe
relacion entre las variables Business Intelligence y oportunidades comerciales,
se infiere que debido a que La Libertad, ubicandose como la segunda region con
mayor superficie agricola, contando con una gran capacidad exportadora se
beneficié al aplicar el Bl generando una mayor oportunidad para las empresas
agroexportadoras, lo cual la relacion del Businees Intelligence con las
oportunidades comerciales es la adecuada, presentando una correlacion positiva
alta entre las variables, por lo que se cumple lo que se planted al escoger las
variables (Pearson= 0,720). Ademas se demostrd el valor de significancia es
0,000), menor al valor critico 0.05, con lo que se rechaza la hipotesis nula y se

acepta la hipotesis alterna.

Segundo: Basandonos en los resultados obtenidos y verificando que existe
relacion entre la informacion empresarial y oportunidades comerciales, se infiere
que contando con una adecuada informacién le permiti6 a las empresas
agroexportadoras tener un mayor alcance sobre el sector y a la vez traer consigo
mayores oportunidades, lo cual la relacion de la informacién empresarial con las
oportunidades comerciales es la adecuada, presentando una correlacion positiva
(0,542). Ademas se demostro el valor de significancia es 0,001, menor al valor
critico 0.05, con lo que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis

alterna.

Tercero: Basandonos en los resultados obtenidos y observandose que existe
relacion entre la investigacidon de mercados y oportunidades comerciales, se
infiere que para realizar las agro exportaciones se realizé un estudio previo el
cual gener6 el éxito a dichas empresas libertefas, lo cual la relacién de la
investigacion de mercados con las oportunidades comerciales es la adecuada,
presentando una correlacién positiva (0,465). Ademas se demostrdé que el valor
de significancia es 0,004, menor al valor critico 0.05, con lo que se rechaza la

hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna.

Cuarto: Basandonos en los resultados obtenidos y verificando que existe relacion

entre la gestion comercial y oportunidades comerciales, se infiere que al realizar
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una adecuada gestidon comercial repercutio significativamente en los resultados
de las empresas comerciales, lo cual la relacién de la investigacion de mercados
con las oportunidades comerciales es la adecuada, presentando una correlaciéon
positiva (0,598). Ademas se evidencio que el valor de significancia es 0,00,
menor al valor critico 0.05, con lo que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la

hipétesis alterna.

39



VI RECOMENDACIONES

Primero: Se recomienda a las empresas en estudio, continuen utilizando
Businees Intelligence constituyéndolo como instrumento estratégico para el
desarrollo global de las empresas con la finalidad de seguir acaparando nuevas
oportunidades, filtrando la informacion a través de paginas web de inteligencia

comercial tales como Trademap, SIICEX, entre otros

Segundo: Se recomienda a las empresas en estudio, sigan utilizando la
informacion empresarial con la finalidad de desempefar sus operaciones de
manera estratégicas logrando de esa manera un alto nivel competitivo y de

crecimiento.

Tercero: Se recomienda a las empresas en estudio, sigan implementando la
investigacion de mercados como principal herramienta para el éxito al momento

de ingresar a nuevos mercados.

Cuarto: Se recomienda a las empresas en estudio, sigan utilizando de manera
adecuada una gestién comercial con el fin de perfeccionar su aportacion en el

comercio global.
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Anexo 1

Matriz de operacionalizacién

(Guillermina Mora, 2018)

VARIABLE DE A DEFINICION ESCALA DE
ESTUDIO DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS MEDICION
El Business intelligence busca -
Datos estadisticos. 1
optimizar la toma de decisiones .
Informacion Informes comerciales 23
en funcion de disponer de una . empresarial
' Directorios d Escala de ti
vasta cantidad de datos, que al | E! Business Pt 4 scala detipo
transformarse en informacion y| Intelligence  sera
difundirse en el momento| Medido a través de Mercado potencie >0 Nunea =1
oportuno lograran  tomar|Sus dimensiones:| Investigacion | Mercado objetivo 7 Casinunca = 2
Business . , - linf . ¢ de mercados A veces = 3
. acciones de forma mas asertiva | INformacion Alisi
Intelllgence . Analisis de mercado. 8.9 Casi siempre =
en un mercado donde la clave | €mpresarial, 4
, . i i ITe > foti Siempre =5
para el éxito es responder en el investigacion de Gestion logistica de 10,11 P
.. exportamon
momento  indicado a las|Mercados, gestion
. . Ordinal
necesidades de los clientes|comercial. Gestion
comercial Gestién
mediante la innovacion constante documentaria de 12
exportacion.




Oportunidad
Comercial

Se trata de aprovechar las
necesidades de los
consumidores, satisfacerlos o
mostrar nuevos servicios o
productos en el mercado que
destaquen por su potencial
innovador (Economiasimple.net,
2017)

La segunda
variable de estudio
sobre exportacion

se analizara las
siguientes
dimensiones:
Oferta, demanda,
precio.

Oferta Valor exportado 12
Cantidad exportada 3,4
Cantidad de
empresas
5,6
exportadoras
. 7
Valor importado
Mercado de destino
Demanda 8.9
Directorio de Clientes 10
internacionales
Anadlisis del precio de 11
la oferta.
Precio
Anadlisis del precio de
la demanda 12




Anexo 2

Matriz de consistencia

Libertad, 2021.

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Autores: Guillermo Flores, Gyssel Mery.

Titulo: Business Intelligence y oportunidades comerciales clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la region La

Problema

Objetivos

Justificacion

Variables e indicadores

Problema General

¢Cual es la relacion entre el
Business Intelligence
CCITRADE vy oportunidades
comerciales clave de éxito en
las empresas
agroexportadoras de la regién
La Libertad, 2021?

Problemas especificos:

Problema especifico 1

¢Cual es la relacion entre la
informacion  empresarial 'y
oportunidades comerciales
clave de éxito en las empresas
agroexportadoras de la regién
La Libertad, 2021?

Problema especifico 2

¢Cudl es la relacion entre la
investigacion de mercados y
las oportunidades comerciales
clave de éxito en las empresas
agroexportadoras de la region

Objetivo General

Determinar la relacion
entre el Business
Intelligence CCITRADE
y oportunidades
comerciales clave de
éxito en las empresas
agroexportadoras de la
region La Libertad, 2021

Objetivos especificos:

Objetivo especifico 1
Determinar la relacién
entre la informacion
empresarial y
oportunidades
comerciales clave de
éxito en las empresas
agroexportadoras de la
region La Libertad, 2021
Objetivo especifico 2
Determinar la relacién
entre la investigacién de
mercados y las

Hipotesis General

Existe relacion entre
Business Intelligence y
oportunidades
comerciales clave de
éxito en las empresas
agroexportadoras de la
region La Libertad,
2021

Hipotesis especificos:

Hipotesis especifico 1

Existe relacién entre la
informacién empresarial
y oportunidades
comerciales clave de
éxito en las empresas
agroexportadoras de la
region La Libertad,
2021

Variablel: Business Intelligence

Dimensiones Indicadores Items Escalade medicion Niveles o rangos
Datos estadisticos 1 Escala de Likert
y Informes comerciales 2.3
Informacién
empresarial Directorios de 4
empresas Nunca =1
Mercado potencial 5,6 Casi nunca =2
L bajo
Investigacion de Mercado objetivo 7 me(ino
mercados. Aveces =3 alto
Anadlisis de mercado. 8,9
Gestion logistica de 10 11 Casi siempre =4
exportacion ’
Siempre = 5
Gestion comercial . .
Gestion documentaria :
» 12 Ordinal
de exportacion.
Variable 2: Oportunidad Comercial
Dimensiones Indicadores items Escala de medicion Niveles o rangos
1.2
Oferta Valor exportado _
3,4 bajo
Cantidad exportada medio




La Libertad, 20217 oportunidades alto
comerciales clave de Hipotesis especifico 2 Escala de tipo Likert
Problema especifico 3 éxito en las empresas 5,6
¢Cudl es la relacién entre la | agroexportadoras de la | Existe relacion entre Cantidad de empresas
gestion comercial 'y las | region La Libertad, 2021 | jnyestigacion de exportadoras Nunca = 1
oportunidades ~ comerciales mercados y
clave de éxito en las empresas Objetiv_o especificq ’3 oportunidades Casi nunca = 2
agroexportadoras de la region | Determinar la relacion | comerciales clave de
La Libertad, 2021? entre » la gestilén éxito en las empresas Valor importado 7 A veces = 3
comercia y @S | agroexportadoras de la -
; Mercado de destino 8,9 .
oportunidades region La Libertad, Casi siempre = 4
comerciales clave de 2021
éxito en las empresas Demanda Siempre =5
agroexportadoras de la Directorio de Clientes 10
region La Libertad, 2021 internacionales Ordinal
Hipétesis especifico 3
. - alisi i 11
Existe relacion entre la Ana"s"fs del precio
gestion comercial y de la oferta.
oportunidades
comerciales clave de Precio
éxito en las empresas L .
agroexportadoras de la Analisis del precio 12
region La Libertad, de la demanda.
2021
Tipo y disefio de ., o . P -
investigacion Poblacién y muestra Técnicas e instrumentos Estadistica a utilizar
Tipo: Aplicada Poblacion: La poblacion de la Variable 1: Bussines Intelligence
presente investigacion esta Técnicas: Andlisis documental y Encuesta Se utilizara la estadistica

Disefio: correlacional.

Método:
estra:
Cuantitativo

conformada por las empresas
agroexportadoras de la region la
libertad, 2021

Tamarfo de mu

agroexportadoras en la Regién
La Libertad, 2021

Instrumentos: Cuestionario
Elaboracion: Propia.
Forma de Administracion: Virtual

37 empresas

Variable 2: Oportunidad Comercial
Técnicas: Encuesta

Instrumentos: Cuestionario
Elaboracion: Propia.

Forma de Administracion: virtual

descriptiva, analizando el alfa de cronbach,
seguido de las frecuencias, tablas cruzadas,
cada una con su grafico de barras.

También se utilizara la estadistica
inferencial para avaluar a cada hipétesis
planteada, analizando la prueba de
normalidad asi mismo se trabajara con el
estadistico Pearson.




Anexo 3 Validacién de Expertos

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO PARA
LOS
ESPECIALISTAS DE AGROEXPORTACION

Estimado(a) Magister, conocedores de su trayectoria académica y profesional,
se le ha elegido JUEZ DE EXPERTOS para revisar el contenido de las
preguntas relacionadas a cada categoria del tema. Se le solicita marcar con
una (x) el grado de pertinencia, relevancia, claridad de cada item; los
resultados de esta evaluacion serviran para determinar el coeficiente de validez
de contenido.

Titulo de investigacion: Business Intelligence y las oportunidades comerciales
clave de éxito en las empresas agroexportadoras de la regién La Libertad,
2021.

Objetivo general: Establecer como el Business Intelligence permite tener
oportunidades comerciales en las empresas agroexportadoras de la region La
Libertad, 2021

PUNTAJE
Muy 80%
MD deficiente
D Deficiente
A Adecuado
Muy
MA
adecuado
MD 1
2
A 3
MA 4




Certificado de validez de contenido del instrumento para los especialistas que mide la categoria 1: Business
Intelligence

DIMENSION/ INDICADOR Pertinencia®’ Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
. M D| Al M| M D| Al M| M| D| A| M
DIMENSION 1: Informacién empresarial
P D Al D Al D A
Indicador 1: Datos estadisticos
¢Usted considera importante la recoleccion de datos estadisticos en las empresas « X x
agroexportadoras?
Indicador 2: Informes comerciales
¢Usted considera importante el adecuado manejo de un informe comercial en la agro « « x
exportacion?
¢Un informe empresarial contribuye a tener un mejor alcance en la agro exportacion? X X X
Indicador 3: Directorios de empresas
¢Un portafolio de clientes elaborado por la empresa contribuye a tener un control X X X
eficiente de las actividades?
DIMENSION 2: Investigacion de mercados

Indicador 1: Mercado potencial
¢ Considera importante contar con informacién actualizada sobre el crecimiento de las X X X
empresas agroexportadoras de la regién Libertad?
¢Usted considera importante aplicar la técnica de investigacion de mercado para X X X
conocer mejor su mercado potencial en agro exportaciones?
Indicador 2: Mercado objetivo
¢La aplicacion de inteligencia comercial contribuye a llegar con mayor facilidad a « « X
mercados objetivos?
Indicador 3: Analisis del Mercado




¢ Es importante aplicar el business Intelligence en una investigacion de mercado? X X X
¢Considera un aporte necesario el analisis de mercado para mejorar la actividad X X X
comercial en las agro exportadoras?

DIMENSION 3: Gestion comercial
Indicador 1: Gestion logistica de exportacion
¢Usted considera al business Intelligence un aporte necesario para mejorar la actividad X X X
comercial en las empresas agroexportadoras?
¢En la agro exportacion consideran al business Intelligence un factor clave en el « « X
proceso logistico de exportacion?
Indicador 2: Gestion documentaria de exportacion.
¢Las empresas agroexportadoras necesitan desarrollar el proceso de gestion N N X
documentaria de exportacion?

Validacién de Variable

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg. Francisco Ipanaqué Fernandez

Especialidad del validador: Tematico [ x ] Metodolégico [ ] Estadistico[ ]

lpertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

Firma del Experto(a) Informante




Certificado de validez de contenido del instrumento para los especialistas que mide la Variable2: Oportunidad
Comercial.

CATEGORIAS / items Pertinencia®! [Relevancia? Claridad?® Sugerencias
. . M| Dl Al M M| D| A| M| M| D| A| M
Dimension 1: Oferta
D Al D Al D A
Indicador 1: Valor exportado
¢ Usted considera que con el business intelligence ha incrementado la cantidad
exportada de su empresa? X X X
¢ Usted considera que el business intelligence funciona como estrategia para
incrementar la cantidad exportada de su empresa? X X X
Indicador 2: Cantidad exportada
¢ Usted considera al business intelligence como una oportunidad para elevar el
volumen exportado de su empresa? N N X
¢ Usted considera que con el business Intelligence a su empresa le ha permitido X X X
incrementar la cantidad exportada?
Indicador 3: Cantidad de empresas exportadoras
¢ Usted considera al business intelligence una oportunidad comercial para las
?
empresas agroexportadoras? X X X
¢ Considera que las empresas agroexportadoras que aplican B.I tienen mayor X X X
oportunidad de las que no lo aplican?
Dimension 2: Demanda
Indicador 1: Valor importado
Con el business intelligence, ¢ Su empresa ha experimentado una mayor X X X
demanda internacional?
Indicador 2: Mercado de destino




Con el business intelligence, ; Su empresa ha experimentado una mayor
demanda en su mercado de destino?

¢ Considera usted que analizar su mercado de destino le brinda una mayor
oportunidad para su empresa?

Indicador 3: Directorio de Clientes internacionales

10

¢ Usted considera que las empresas agroexportadoras de la regién La Libertad
se beneficien al obtener un directorio internacional?

Dimensién 3: Precio

Indicador 1: Analisis del precio de la oferta.

11

¢ Usted considera que con el business intelligence a su empresa le ha permitido
incrementar el precio de la oferta?

Indicador 2: Analisis del precio de la demanda.

12

¢ Considera usted que el valor del precio de la demanda es significativo como
oportunidad comercial para la empresa agro exportadora?

Validacion de Variable

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador.

Especialidad del validador: Tematico [ x ] Metodolégico [ ]

1pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

Estadistico [

?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

]

Firma del Experto(a) Informante




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

[.1. Apellidos y nombres del informante: Mg. Francisco Ipanaqué Fernandez
I.2. Especialidad del Validador:

1.3. Cargo e Institucidon donde labora: Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: encuesta

I.5. Autor del instrumento: Guillermo Flores, Gyssel Mery

Deficiente | Regular Bz b'tlﬂggo Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% 410- 61- 81-100%

Estd formulado con lenguaje

CLARIDAD apropiado X
Estda expresado de manera

OBJETIVIDAD coherente y logica X
Responde a las necesidades

PERTINENCIA internas y externas de la X
investigacion
Esta adecuado para valorar

ACTUALIDAD aspectos y estrategias de las X
variables

- Comprende los aspectos en

ORGANIZACION | ajigad y claridad. X
Tiene coherencia entre

SUFICIENCIA indicadores y las dimensiones. X
Estima las estrategias que

INTENCIONALIDAD | responda al proposito de la X
investigacion
Considera que los items utilizados
en este instrumento son todos y

e cada uno propios del campo que X
se esta investigando.
Considera la estructura del
presente instrumento adecuado al

COIRIERIEN tipo de usuario a quienes se dirige =
el instrumento

: Considera que los items miden lo
METODOLOGIA que pretende medir. X
PROMEDIO DE VALORACION 80%

ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

OPINION DE APLICACION Aplicable
IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Trujillo, 15 de junio del 2022

Firma del experto

Mg. Francisco Ipanaqué Fernandez




Certificado de validez de contenido del instrumento para los especialistas que mide la categoria 1: Bussines
Intelligence

DIMENSION/ INDICADOR Pertinencia®’ Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
. M D| Al M| M D| Al M| M| D| A| M
DIMENSION 1: Informacién empresarial
P D Al D Al D A
Indicador 1: Datos estadisticos
¢Usted considera importante la recoleccion de datos estadisticos en las empresas « X x
agroexportadoras?
Indicador 2: Informes comerciales
¢Usted considera importante el adecuado manejo de un informe comercial en la agro « « x
exportacion?
¢Un informe empresarial contribuye a tener un mejor alcance en la agro exportacion? X X X
Indicador 3: Directorios de empresas
¢Un portafolio de clientes elaborado por la empresa contribuye a tener un control X X X
eficiente de las actividades?
DIMENSION 2: Investigacion de mercados

Indicador 1: Mercado potencial
¢ Considera importante contar con informacién actualizada sobre el crecimiento de las X X X
empresas agroexportadoras de la regién Libertad?
¢Usted considera importante aplicar la técnica de investigacion de mercado para X X X
conocer mejor su mercado potencial en agro exportaciones?
Indicador 2: Mercado objetivo
¢La aplicacion de inteligencia comercial contribuye a llegar con mayor facilidad a « « X
mercados objetivos?
Indicador 3: Analisis del Mercado




8 ¢ Es importante aplicar el business Intelligence en una investigacion de mercado? X X
9 ¢Considera un aporte necesario el analisis de mercado para mejorar la actividad N X
comercial en las agro exportadoras?
DIMENSION 3: Gestion comercial
Indicador 1: Gestion logistica de exportacion
10 ¢Usted considera al business Intelligence un aporte necesario para mejorar la actividad « X
comercial en las empresas agroexportadoras?
11 ¢En la agro exportacion consideran al business Intelligence un factor clave en el « X
proceso logistico de exportacion?
Indicador 2: Gestion documentaria de exportacion.
12 ¢Las empresas agroexportadoras necesitan desarrollar el proceso de gestion N X
documentaria de exportacion?
Validacién de Variable
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg. Francisco Ipanaqué Fernandez
Especialidad del validador: Temaético [ ] Metodolégico [ ] Estadistico [ ]

pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
SClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Mg. Oscar Zavala Zavala

Firma del Experto(a) Informante




Certificado de validez de contenido del instrumento para los especialistas que mide la Variable2: Oportunidad
Comercial.

CATEGORIAS / items Pertinencia®! [Relevancia? Claridad?® Sugerencias

. M| D| Al M| M| D| A| M| M| D| A| M
Dimension 1: Oferta D A Al D A

Indicador 1: Valor exportado

¢ Usted considera que con el business intelligence ha incrementado la cantidad
exportada de su empresa? X X X

¢ Usted considera que el business intelligence funciona como estrategia para
incrementar la cantidad exportada de su empresa?

X X X
Indicador 2: Cantidad exportada
¢ Usted considera al business intelligence como una oportunidad para elevar el
volumen exportado de su empresa? X X X
¢ Usted considera que con el business Intelligence a su empresa le ha permitido X X X
incrementar la cantidad exportada?
Indicador 3: Cantidad de empresas exportadoras
¢ Usted considera al business intelligence una oportunidad comercial para las
empresas agroexportadoras? X X X
¢Considera que las empresas agroexportadoras que aplican B.| tienen mayor X X X

oportunidad de las que no lo aplican?

Dimension 2: Demanda

Indicador 1: Valor importado




Con el business intelligence, ; Su empresa ha experimentado una mayor
demanda internacional?

Indicador 2: Mercado de destino

Con el business intelligence, ; Su empresa ha experimentado una mayor
demanda en su mercado de destino?

¢ Considera usted que analizar su mercado de destino le brinda una mayor
oportunidad para su empresa?

Indicador 3: Directorio de Clientes internacionales

10

¢ Usted considera que las empresas agroexportadoras de la region La Libertad
se beneficien al obtener un directorio internacional?

Dimensién 3: Precio

Indicador 1: Analisis del precio de la oferta.

11

¢ Usted considera que con el business intelligence a su empresa le ha permitido
incrementar el precio de la oferta?

Indicador 2: Analisis del precio de la demanda.

12

¢ Considera usted que el valor del precio de la demanda es significativo como
oportunidad comercial para la empresa agro exportadora?

Validacién de Variable

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable[ ]

Apellidos y nombres del juez validador.
Especialidad del validador: Tematico [ x ] Metodolégico [ ]

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
SClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Estadistico [




| N
| lv““\\
|/

1 ~/ '
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A

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién
Mg. Oscar Zavala Zavala

Firma del Experto(a) Informante

Certificado de validez de contenido del instrumento para los especialistas que mide la categoria 1:
Bussines Intelligence

DIMENSION / INDICADOR Pertinencia® Relevancia? | Claridad® Sugerencias

o . . M D| Al M| M D| Al M| M| D| A| M
DIMENSION 1: Informacién empresarial D Al D Al D A

Indicador 1: Datos estadisticos

¢Usted considera importante la recoleccion de datos estadisticos en las empresas

agroexportadoras? X X X
Indicador 2: Informes comerciales

¢ Usted considera importante el adecuado manejo de un informe comercial en la agro

exportacion? X X X
¢Un informe empresarial contribuye a tener un mejor alcance en la agro exportacién? X X X
Indicador 3: Directorios de empresas

¢Un portafolio de clientes elaborado por la empresa contribuye a tener un control « « »

eficiente de las actividades?




DIMENSION 2: Investigacion de mercados

Indicador 1: Mercado potencial
5 ¢ Considera importante contar con informacién actualizada sobre el crecimiento de las X

empresas agroexportadoras de la region Libertad?
6 ¢ Usted considera importante aplicar la técnica de investigacion de mercado para X

conocer mejor su mercado potencial en agro exportaciones?

Indicador 2: Mercado objetivo
7 ¢La aplicacion de inteligencia comercial contribuye a llegar con mayor facilidad a .

mercados objetivos?

Indicador 3: Analisis del Mercado
8 ¢ Es importante aplicar el business Intelligence en una investigacion de mercado? X
9 ¢Considera un aporte necesario el analisis de mercado para mejorar la actividad X

comercial en las agro exportadoras?

DIMENSION 3: Gestion comercial

Indicador 1: Gestion logistica de exportacién
10 ¢Usted considera al business Intelligence un aporte necesario para mejorar la actividad «

comercial en las empresas agroexportadoras?
11 ¢En la agro exportacion consideran al business Intelligence un factor clave en el «

proceso logistico de exportacion?

Indicador 2: Gestion documentaria de exportacion.
12 ¢Las empresas agroexportadoras necesitan desarrollar el proceso de gestion «

documentaria de exportacion?

Validacién de Variable

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]




Apellidos y nombres del juez validador. Mg. Quispe Farfan Dante

Especialidad del validador: Tematico [ x ] Metodolégico [ ] Estadistico [ ]

Pertinencia: El item corresponde al concepto teorico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
Firma del Experto(a) Informante

Certificado de validez de contenido del instrumento para los especialistas que mide la Variable2: Oportunidad
Comercial.

CATEGORIAS / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad® Sugerencias

. M| D| Al M[ M| D| A| M| M| D| Al M
Dimension 1: Oferta D Al D Al D A

Indicador 1: Valor exportado

¢ Usted considera que con el business intelligence ha incrementado la cantidad
exportada de su empresa? X X X

¢ Usted considera que el business intelligence funciona como estrategia para
incrementar la cantidad exportada de su empresa? X X X

Indicador 2: Cantidad exportada

¢ Usted considera al business intelligence como una oportunidad para elevar el
volumen exportado de su empresa? x x .




¢ Usted considera que con el business Intelligence a su empresa le ha permitido
incrementar la cantidad exportada?

Indicador 3: Cantidad de empresas exportadoras

¢ Usted considera al business intelligence una oportunidad comercial para las
empresas agroexportadoras?

¢ Considera que las empresas agroexportadoras que aplican B.I tienen mayor
oportunidad de las que no lo aplican?

Dimensiéon 2: Demanda

Indicador 1: Valor importado

Con el business intelligence, ;Su empresa ha experimentado una mayor
demanda internacional?

Indicador 2: Mercado de destino

Con el business intelligence, ¢Su empresa ha experimentado una mayor
demanda en su mercado de destino?

¢ Considera usted que analizar su mercado de destino le brinda una mayor
oportunidad para su empresa?

Indicador 3: Directorio de Clientes internacionales

10

¢ Usted considera que las empresas agroexportadoras de la region La Libertad
se beneficien al obtener un directorio internacional?

Dimension 3: Precio

Indicador 1: Analisis del precio de la oferta.

11

¢ Usted considera que con el business intelligence a su empresa le ha permitido
incrementar el precio de la oferta?

Indicador 2: Analisis del precio de la demanda.

12

¢ Considera usted que el valor del precio de la demanda es significativo como
oportunidad comercial para la empresa agro exportadora?




Validaciéon de Variable

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador.
Especialidad del validador: Tematico [ x ] Metodolégico [ ] Estadistico [ ]

IPertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto(a) Informante



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Mg. Oscar Zavala Zavala
|.2. Especialidad del Validador:

1.3. Cargo e Institucidon donde labora: Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: encuesta

I.5. Autor del instrumento: Guillermo Flores, Gyssel Mery

Muy
- Bueno
Deficiente | Regular bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% glolo 61- | 81-100%
% | 0%
Estd formulado con lenguaje
CLARIDAD apropiado X
Esta expresado de manera
OBJETIVIDAD coherente y ldgica X
Responde a las necesidades
PERTINENCIA internas y externas de la X
investigacion B
Esta adecuado para valorar
ACTUALIDAD aspectos y estrategias de las X
variables
p Comprende los aspectos en
ORGANIZACION | - iidad y claridad. X
Tiene  coherencia entre
SUFICIENCIA indicadores y las X
dimensiones. B
Estima las estrategias que
INTENCIONALIDAD | responda al propdsito de la X
investigacion -
Considera que los items
utilizados en este instrumento
CONSISTENCIA son todos y cada uno propios
del campo que se esta -
investigando.
Considera la estructura del
presente instrumento
COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el
instrumento
: Considera que los items
METODOLOGIA miden lo que pretende medir. x
PROMEDIO DE VALORACION 80%
ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
OPINION DE APLICACION Aplicable
I/ W]

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Trujillo, 15 de junio del 2022

Firma del experto




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Mg. Quispe Farfan Dante

|.2. Especialidad del Validador:

1.3. Cargo e Institucidon donde labora: Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: encuesta

I.5. Autor del instrumento: Guillermo Flores, Gyssel Mery

Deficiente | Regular el b'L\JA:rilo Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% 41- 61- | 81-100%
60% | ggop

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje X
apropiado Al

OBJETIVIDAD Esta expresa’do. de manera X
coherente y légica 2
Responde a las necesidades

PERTINENCIA internas y externas de la X
investigacion B
Esta adecuado para valorar

ACTUALIDAD aspectos y estrategias de las X
variables B

- Comprende los aspectos en

ORGANIZACION | iiad y claridad. X
Tiene  coherencia entre

SUFICIENCIA indicadores y las X
dimensiones. -
Estima las estrategias que

INTENCIONALIDAD | responda al proposito de la X
investigacion B
Considera que los items
utilizados en este instrumento

CONSISTENCIA son todos y cada uno propios X
del campo que se esta -
investigando.
Considera la estructura del
presente instrumento

COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el -
instrumento

" Considera que los items
HAETODELOEs miden lo que pretende medir. X
PROMEDIO DE VALORACION 80%

ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
OPINION DE APLICACION Aplicable
IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Trujillo, 15 de junio del 2022

Firma del experto




Anexo 4 Cuestionario

CUESTIONARIO

El cuestionario que presentamos a continuacion tiene como objetivo principal el

de determinar si existe relacion entre Business Intelligence y oportunidad

comercial de las empresas agroexportadoras de la Regién La Libertad 2021. El

cuestionario es de forma andnima y los resultados seran evaluados con

confiabilidad sélo con el fin para la presente investigacion.

INSTRUCCIONES

Estimado(a) se agradece su apertura a la participacion de este cuestionario, el

cual tiene un objetivo unicamente académico. Este cuestionario es anénimo, por

favor sirvase a indicar la frecuencia de accién de su organizacion marcando con

una equis “X” considerando la siguiente escala para cada anunciado:

DATOS GENERALES:

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
1 2 3 4 5
No° ITEMS 1 2 3 4 |5
VARIABLE 1: BUSINESS INTELLIGENCE
1 ¢ Usted considera importante la recopilacién de datos
estadisticos a las empresas agroexportadoras?
2 ¢ Usted considera importante el adecuado manejo de un
informe comercial en la agro exportacion?
3 ¢Un informe empresarial contribuye a tener un mejor
alcance en la agro exportacion?
4 ¢Un portafolio de clientes elaborado por la empresa
contribuye a tener un control eficiente de las actividades?




¢;Considera importante contar con informacién
actualizada sobre el crecimiento de las empresas
agroexportadoras de la region Libertad?

¢Usted considera importante aplicar la técnica de
investigacién de mercado para conocer mejor su mercado
potencial en agro exportaciones?

¢La aplicacion de inteligencia comercial contribuye a
llegar con mayor facilidad a mercados objetivos?

¢Es importante aplicar el business Intelligence en una
investigacion de mercado?

¢ Considera un aporte necesario el analisis de mercado
para mejorar la actividad comercial en las agro
exportadoras?

10

¢Usted considera al business Intelligence un aporte
necesario para mejorar la actividad comercial en las
empresas agroexportadoras?

11

¢En la agro exportacion consideran al business
Intelligence un factor clave en el proceso logistico de
exportacion?

12

¢Las empresas agroexportadoras necesitan desarrollar el
proceso de gestion documentaria de exportacion?

VARIABLE 2: OPORTUNIDAD COMERCIAL

1 ¢ Usted considera que con el business intelligence ha
incrementado la cantidad exportada de su empresa?

2 ¢ Usted considera que el business intelligence funciona
como estrategia para incrementar la cantidad exportada
de su empresa?

3 ¢Usted considera al business intelligence como una
oportunidad para elevar el volumen exportado de su
empresa?

4 ¢ Usted considera que con el business Intelligence a su
empresa le ha permitido incrementar la cantidad
exportada?

5 ¢Usted considera al business intelligence una
oportunidad comercial para las empresas
agroexportadoras?

6 ¢Considera que las empresas agroexportadoras que
aplican B.l tienen mayor oportunidad de las que no lo
aplican?

7 Con el business intelligence, ;Su empresa ha
experimentado una mayor demanda internacional?

8 Con el business intelligence, ;Su empresa ha

experimentado una mayor demanda en su mercado de
destino?




10

¢ Considera usted que analizar su mercado de destino le
brinda una mayor oportunidad para su empresa?

¢, Usted considera que las empresas agroexportadoras de
la regidn La Libertad se beneficien al obtener un directorio
internacional?

11

¢ Usted considera que con el business intelligence a su
empresa le ha permitido incrementar el precio de la
oferta?

12

;Considera usted que el valor del precio de la demanda
es significativo como oportunidad comercial para la
empresa agro exportadora?




Base de datos variable 1

: N
VARABLE Lo ConniSEaI TS St B S I T I
Tt i

Archivo  Editar Ver Datos Transformar  Analizar  Graficos  Utiidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
i -
SEEN e BhIF h BE o6
|visible: 12 de 12 vaniables
| %VARDHDDH &)VARZDHDHH &VARJHDW" a’VARm)m)“ %VAREI')DHDH %VARSDDDDH &)VARDHDDH &)vmooon” &VAR;DDD“ a’\.rARm)m“ a)\.rAlemH %VARDHMH ar H s ‘| o ”
1 4,00 300 400 3.00 4,00 400 200 200 2.00 5,00 100 500
2 4,00 3.00 4,00 4,00 4,00 3.00 4,00 2,00 1,00 1,00 2,00 5.00
3 400 300 3.00 400 3,00 3,00 300 5.00 2.00 2,00 1,00 3,00
4 3,00 4,00 3.00 400 400 2.00 200 3.00 1.00 2,00 2.00 1,00
5 3,00 2,00 3.00 5.00 5,00 1,00 500 3.00 1,00 3,00 3,00 5,00
6 400 4,00 400 400 400 5.00 5.00 5.00 3.00 400 400 5.00
7 5.00 3.00 2.00 5.00 4,00 2,00 5.00 4,00 1,00 1,00 3.00 5.00
8 5.00 500 500 500 5,00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00
9 5.00 3.00 3.00 5.00 5,00 3.00 5.00 5.00 2.00 3.00 5,00 3.00
10 400 300 400 5.00 5,00 3,00 500 5.00 1.00 1,00 5,00 300
1
12
13
4
15
16
7
18
19
20
21
22
7 z
| 1™ IF]

Base de datos variable 2

VARIABLE 2:sav [ConjuntoDatos3] - [BM SPSS Statistics Editor de d_ = L]

Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Gréficos  Uilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
SESl e~ BHARE h BE J9[6
|Visible: 12 de 12 variables
| &}VAREOOUH %VARZUOOOM &)VAR;)OUDH &VA.F?OOOH a’VAR!iUUOOM &)VAR‘;)OUUH %VARTUOOOH &)VARE;)UUOH &VARBOOOUH a’VAR“UUO‘\“ &)VAR:)OU‘\” &VARZOOOWH o ” . ‘| . ”
1 5,00 5.00 4,00 400 400 4,00 4,00 4,00 400 400 1,00 3.00
2 3,00 5,00 400 400 5,00 400 5.00 500 5,00 400 200 3.00
3 3,00 400 200 3.00 3,00 300 2.00 400 400 3,00 300 3.00
4 1,00 3.00 3,00 2.00 2.00 300 2.00 300 2,00 400 200 400
5 2,00 4.00 4,00 3.00 3,00 5,00 4.00 5.00 400 400 1,00 2.00
[ & 5.00 5.00 5,00 5.00 5.00 5,00 5.00 5.00 5.00 500 400 5.00
[ 7 3.00 3.00 3,00 2.00 3.00 5,00 4,00 3.00 400 3.00 1,00 2.00
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Base de datos de toda la muestra

TODA LA MUESTRA sav [CanjuntoDatos4] - IBM SPSS Statistics Editor de dm_-_-

Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Grificos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
: D, [ ]
SEE I« Bl H B «9¢
Nombre |  Tipp | Anchura |Decimales|  Etiqueta | Valores | Perdidos | Columnas| Alineacion |  Medida | Rl
1 VAR00001  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 = Derecha g Mominal ™ Entrada
z VAR00002  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
3 VARO00003 Mumérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
4 VAR00004  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha | g Nominal “w Entrada
) 5 VARO00005 Mumérico 8 2 Minguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 6 VAR00006  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha | & Nominal “w Entrada
) T VARO00007T Mumérico 8 2 Minguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 8 VAR00008  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha g Nominal ™ Entrada
) 9 VARO00009 Mumérico 8 2 MNinguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 10 VAR00010  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha g Nominal ™ Entrada
| 11 VAR00011  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
1 12 VARO00012 Mumérico 8 2 MNinguno Ninguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 13 VAR00013  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha | g Nominal “w Entrada
1 14 VARO00014 Mumérico 8 2 Minguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 15 VAR00015  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha g Nominal “ Entrada
1 16 VARO00016 Mumérico 8 2 Minguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 17 VAR00017  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha g Nominal ™ Entrada
| 18 VARO00018 Mumérico 8 2 MNinguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 19 VAR00019  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha g Nominal ™ Entrada
| 20 VAR00020  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha | g Nominal “w Entrada
1 Al VAR00021 Mumérico 8 2 Minguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
| 22 VAR00022  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 Derecha | g Nominal “w Entrada
) 23 VARO00023 Mumérico 8 2 Minguno Minguno 8 Derecha & Nominal “w Entrada
24 VAR00024  Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 8 = Derecha | & Nominal “ Entrada
25 =]
[ENI [r]
|Vista ce dtos | vista de variables
I i
Cuestionario digital
Correo *

Business Intelligence
y oportunidades
comerciales clave de
éxito en las

empresas agro
exportadoras de la
region La Libertad,
2021

El cuestionario que presentamos a
continuacioén tiene como objetivo principal el
de determinar si existe relacion entre Business
Intelligence y oportunidad comercial de las
empresas agroexportadoras de la Region La
Libertad 2021. El cuestionario es de forma
andnima y los resultados seran evaluados con
confiabilidad sélo con el fin para la presente
investigacion. 2
Agradeciendo de ante mano su tiempo y
apoyo.

Tu direccidn de correo electrénico

APELLIDOS Y NOMBRES (MAYUSCULA) *

Tu respuesta

NOMBRE DE LA EMPRESA *

Tu respuesta

CARGO QUE OCUPA EN LA EMPRESA *

Tu respuesta

¢SU EMPRESA A APLICADO ®
INTELIGENCIA COMERCIAL ANTES DE
REALIZAR UNA EXPORTACION EN

ESTOS 2 ULTIMOS ANOS?

QO si




Poblacion en estudio
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Ruc de la poblacion en estudio

Resultado de la Blisqueda

Numero de RUC:

Tipo Contribuyente:
Nombre Comercial:
Fecha de Inscripcion:
Estado del Contribuyente:

Condicion del Contribuyente:

Resultado de Ia Bisqueda

31/01/1997

20340584237 - CAMPOSOL S.A.

SOCIEDAD ANONIMA

CAMPOSOL SA.

Fecha de Inicio de Actividades: 31/01/1997

ACTIVO

HABIDO

Numero de RUC:

Tipo Contribuyente:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:
Estado del Contribuyente:
Condicion del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Resultado de la Bisqueda

31/07/1897

20373860736 - VIRU S.A.

SOCIEDAD ANONIMA

Fecha de Inicio de Actividades: 01/08/1997

ACTIVO

HABIDO

CAR.PANAMERICANA NORTE KM. 521 (A 1260 MTS CARRET. PANAM. NORTE KM 521) LA
LIBERTAD - VIRU - VIRU

Numero de RUC:

Tipo Contribuyente:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripeion:
Estado del Contribuyente:
Condicién del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Resultado de la Bisqueda

21/08/1993

20170040938 - DANPER TRUJILLO S.A.C.

SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Fecha de Inicio de Actividades: 24/02/1992

ACTIVO

HABIDO

CAR.INDUSTRIALA LAREDO NRO. SN FND. BARRIO NUEVO (A150 MTS OVALO LA MARINA
CAMINC A LAREDO) LA LIBERTAD - TRUJILLO - MOCHE

Numero de RUC:

Tipo Contribuyente:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:
Estado del Contribuyente:
Condicién del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Sistema Emision de
Comprobante:

20602822533 - HORTIFRUT - PERU S.A.C.

SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

22/01/2018 Fecha de Inicio de Actividades: 19/01/2018
ACTIVO
HABIDO
CAR AUTOPISTA TRUJILLO SALAVERRY KM 2.665 MZA. | LOTE. 1 SEC. INDUSTRIAL LA
LIBERTAD - TRUJILLO - SALAVERRY
MANUAL/COMPUTARIZADO Actividad Comercio Exterior: IMPORTADOR/EXPORTADOR



Evidencias del cuestionario aplicado

420AMZ @ 419AMZ B

422AMZ B

< . Mauricio Pando

(—. +51 947 986 570

15 de diciembre de 2020

18 de junio de 2022 18 de junio de 2022
Ya 2520 m W -

& Los mensajes y las llamadas estén cifrados de extremo @& Los mensajes y las llamadas estan cifrados de extremo
a extremo. Nadie fuera de este chat, ni siquiera WhatsApp, Si lo estoy chequeando , ., . a extremo. Nadie fuera de este chat, ni siquiera WhatsApp,
puede leerlos ni escucharlos. Toca para obtener mas =83 R puede leerlos ni escucharlos, Toca para obtener mas

informacion. informacion.
Ok 255p.m
» o Buen dia , con el sefior Andy Quintana
Listo Mauricio ya descargue algunas Abanto ? 11:37 8. . W
148 10:44 8. m. w/ fotos, muchisimas gracias por tu apoyo =
https://forms.gle/yryzg7fadufba5gdo eh. Qule les vaya bien en la empresa. De la empresa DANPERSAC ? 55, o, v
10:482. m. v/ Exitos! 2:59p.m. & . 5
Si,Buendia ;5.
20 de junio de 2022 No hay de que gyssel 5, .,
) . Le saluda Gyssel Guillermo Flores de la
Buenaa tardes Giselle. Mil disculpas por Exitos también 04.p;m universidad Cesar Vallejo e
recien responder, estuve de viaje.
Mis datos para la encuesta: 17 de junio de 2022
4 : ue tal Gyssel, mucho gusto
Carlos Portilla Ramirez Q ¥ 9! 11:40 2. m.
Sub Gerente de Gestion Humana en https:/forms.gle/yryzg7fadufba5gd9 "
Agrolatam SAC con ruc 20603361092 Z HISEYEILEE oy C6mo le comenté previa llamada, le hago
5:53p.m kil llegar la encuesta referente al desarrollo
Esa es la encuesta Mauricio, espero tu de mi Tesis 11:40a.m. v/
respuesta entonces, muchas gracias ; g
L Le agradeceria mandar su confirmacién
2% % después del llenado de ésta 1.4, .\
5 https:/forms.gle/yryzg7fadufba5gd9
Business - ... Mdlam @
Intelligence y
o Hecho g41am Listo
oportunidades = 11412 m
comerciales clave Muchisimas gracias a la empresa Inka Quedo alaespera... 11414 m
de éxito en las Gold farms y a su persona Mauricio, por

! <
empresas agro el'apoyoconlaiencuestailll ) 1o i Listo, encuesta realizada ;.45 >

@Nensaje > B o ® '\/Iensa]e » @ o ® Mensaje » B o
< < <
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415AMZ @

69 +51920 684 352 +51949 029 333

(—‘ +51 968 698 754

osea cuando terminen 5,

Si verdad? Gracias |;,, n 20 de junio de 2022 hay un boton q dice ;55
Le saluda Gyssel Guillermo Flores, de la
Ahi le envio la encuesta y le agradeceria universidad César Vallejo, para hacerle enviar encuesta? .5,
hisi dard llegar la encuesta, como le converse
muchisimo que me mandara un previa llamada BB i BXaciol e

pantallazo con la confirmacion una vez

https://forms.gle/yryzg7fadufba5gd9
llenada la encuesta por favor |, , . £ e <

5:05p.m. v/

Ahi lo recibo yo automaticamente

1125am v/
https://forms.gle/yryzg7fadufba5gd9 ﬁ:::;oa;grefzegta desu conﬁrm:s.;n :: r—
g A % Een Listo Gyssel 5oq, 1, te llego una encuesta hecha? ;.
Suma eso como mis evidencias, lo que
me piden en el desarrollo de la tesis Encuesta completada 5495, m Formulario sin titulo

Preguntas  Respuestas @  Configy
1122a.m. ¥/ ———s

o P —

Lo chequeo.més tardecito estoy en

reunion teams con mi eql‘"po 1234p.m Business Intelligence y oportunidades APELLIDOS Y NOMBRES (MAYUSCULA) *
comerciales clave de éxito en las
empresas agro exportadoras de la

Ya no hay problema, yo espero. Le tomara region La Libertad, 2021 HORNA SILVA JORGE LUIS
menos de 5 mntos , como para que lo =

considere (L)

Aadir comentarios a una respuesta individual

114p.m. v/
NOMBRE DE LA EMPRESA *
i Listo, muchisimas gracias por su tiempo,

De acuerdo...tranqui 5, , que tenga buen dia 510p.m. v/
TAL SA.

Yalo envie Gysell ., Claroquesit ey T

¥ Siiii 1740 m ¥
17 de junio de 2022 Ya estd, muchas gracias una vez mas

i} @

G o e ® Mensaje » B o ® Mensaje » O o
Buen dia sefior Tito, bien, si ya lo acabo
de ver, muchas gracias 2101 0501 oh = < <



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, YLLESCAS RODRIGUEZ PATRICA MARIBEL, docente de la FACULTAD DE
CIENCIAS EMPRESARIALES de la escuela profesional de NEGOCIOS
INTERNACIONALES de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - TRUJILLO, asesor
de Tesis Completa titulada: "Business Intelligence y oportunidades comerciales clave de
exito en las empresas agroexportadoras de la region La Libertad,2021", cuyo autor es
GUILLERMO FLORES GYSSEL MERY, constato que la investigacion tiene un indice de
similitud de 23.00%, verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual
ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis Completa cumple con todas las
normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.
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