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RESUMEN

La presente tesis tuvo como objetivo general describir la Inteligencia
Comercial y la Cadena de Suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala
- Catacaos 2024. La metodologia utilizada fue cuantitativa, tipo aplicada, disefio no
experimental — Transversal descriptivo. La técnica empleada para la recoleccién de
datos fue la encuesta y la observacion, asimismo, los instrumentos fueron
cuestionario y la lista de cotejo. La poblacion estuvo compuesta por 39 socias y la
presidenta de la asociacion de artesania, por lo cual se realiz6 una muestra censal.
Obteniendo como resultado descriptivo que la variable inteligencia comercial posee
un nivel alto, medio y bajo, lo que determina las debilidades que existen en los
sistemas de informacion, la innovacion y el proceso de toma de decisiones, mientras
gue la variable cadena de suministros poseen un nivel bajo, medio y alto, concluyendo
gue esta variable dentro de la asociacion posee deficiencias por mejorar, eliminar y
potenciar en el proceso de aprovisionamiento, produccion y distribucién. Esta
investigacion contribuye al ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico, debido
a que mejora la capacidad de las empresas para entender el mercado a base de

conocimiento, y de decisiones acertadas, mejorando asi el sector artesanal.

Palabras clave: Inteligencia comercial, cadena de suministros, artesania.



ABSTRACT

The main objective of this thesis was to describe the Commercial Intelligence
and Supply Chain of a Crafts Association in Narihuald - Catacaos 2024. The
methodology used was quantitative, applied type, non-experimental design -
Descriptive Cross-sectional. The technique used for data collection was survey and
observation; likewise, the instruments were questionnaire and checklist. The
population consisted of 39 members and the president of the crafts association; a
census sample was conducted. The descriptive result obtained indicated that the
commercial intelligence variable has high, medium, and low levels, which determine
the weaknesses in information systems, innovation, and decision-making processes,
while the supply chain variable has low, medium, and high levels, concluding that this
variable within the association has deficiencies to be improved, eliminated, and
enhanced in the procurement, production, and distribution process. This research
contributes to SDG 8: Decent Work and Economic Growth by enhancing companies'
capacity to understand the market through informed decision-making, thereby

improving the artisanal sector.

Keywords: Commercial intelligence, supply chain, crafts.



.  INTRODUCCION

En un mercado tan globalizado donde existe alta competitividad, las
empresas deben poseer conocimiento de la inteligencia comercial existente para
poder combinar las herramientas y estrategias que conforman esta inteligencia
permitiendo que sus empresas sean reconocidas en su rubro. Carrillo (2021),
manifiesta que “la inteligencia comercial en las empresas peruanas genera la
introducciéon en los mercados internacionales”, no obstante, existen muchos
empresarios que no poseen conocimiento de las herramientas y no permiten que sus
productos sean atractivos en un mercado nuevo. Las herramientas o mecanismos que
brinda la inteligencia comercial permiten tener una vision mas amplia y desarrollada
gue mejora el desempefio de las empresas, a la vez que le permite tomar decisiones
certeras para identificar oportunidades, disminuir amenazas y deficiencias. Haro y
Venegas (2021).

A nivel mundial, el crecimiento de la inteligencia comercial revolucioné en los
negocios artesanales, permitiendo tomar mejores decisiones y ser el soporte de
gestion con el que antes no se contaba y generaba una deficiencia para obtener un
dominio en el mercado. Sanchez (2022). Por otra parte, destaca que optimizar,
controlar e identificar ineficiencias en la cadena de suministro permiti6 a estas
empresas liderar en el mercado debido a que su suministro, produccion y logistica es
méas répida y logran cumplir con los requerimientos que el cliente en cualquier parte

del mundo desea.

A nivel internacional, la cadena de suministro en empresas internacionales, y
el escaso conocimiento de inteligencia comercial genera una desventaja significativa
en las empresas, las mismas que compiten con empresas mas desarrolladas, se sabe
gue el desarrollo tecnolégico es muy lento, es por ende que los paises en desarrollo
deben utilizar la inteligencia comercial y contar con una eficiente cadena de
suministros en sus empresas para generar una ventaja en el mercado y a la vez

generar un posicionamiento en el mismo.

A nivel Nacional, la inteligencia comercial “recae en la gerencia comercial de
cada empresa” Espejo (2023), es por ende que se busca que cada organizacion

cuente con un conocimiento enfocado y un profesional dedicado a ejecutar reportes



de inteligencia comercial, generando tener un mayor analisis del entorno nacional y
las posibles amenazas que puedan surgir a futuro. Asimismo, las empresas
artesanales en el Perd, no estan adaptadas a las necesidades que requiere el
mercado y el cliente, adquirir estas herramientas de inteligencia mejorara la falta de
informacion y datos que cada empresa debe poseer si desea ingresar 0 mantenerse

en un mercado.

En el ambito local, la problematica esta enfocada en una Asociacion de
artesania fundada en 1997 en el distrito de Catacaos, conformada por 60 socias
mujeres dedicadas a la elaboracion de productos artesanales que se comercializan
en Catacaos. Cuentan con 25 afios de experiencia en el mercado. Sus principales
mercados de exportacién son Estados Unidos y Canada. La problematica que se
identifica es una disminucion en la cantidad y frecuencia de la exportacion de los
productos a estos mercados internacionales, ademas se identifica una mala gestion
de datos y deficiencias en la cadena de suministros lo cual les genera una desventaja
tanto para producir y comercializar sus productos. La falta de herramientas de gestion
empresarial no le permite a la asociacién anticiparse a cambios en el mercado,
conocer las necesidades y gustos del cliente e identificar las ineficiencias en la

asociacion.

Por ende, se buscdé mediante esta investigacion que la inteligencia comercial
potencialice el analisis de datos, la innovacién y soporte en las decisiones finales,
esto para volver a recuperar el nivel de exportacién con la que se contaba, ademas
gue estos productos sean adaptados a nuevos mercados, siendo la asociacién capaz
de contar con la eficiencia y eficacia para atender la demanda. Segun lo expuesto, se
formulé como problema general: ¢ Como se desarrolla la Inteligencia Comercial y la
Cadena de Suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos
20247?. Problemas especificos: 1) Identificar los sistemas de informacion y la cadena
de suministros de una Asociacién de artesania en Narihuala - Catacaos 2024. 2)
Identificar la innovacion y la cadena de suministros de una Asociacion de artesania
en Narihuala - Catacaos 2024. 3) Identificar el proceso de toma de decisiones y la

cadena de suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024.

La presente investigacion tuvo una justificacion teérica ya que busca identificar

la variable inteligencia comercial que combina analizar datos, incluir herramientas, e



infraestructura de datos que permita poseer conocimiento a las organizaciones
generando asi ser de soporte en la toma de decisiones. (Prompera, 2023). Mientras
gue la cadena de suministros permitirA obtener mejores procesos operativos y
logisticos que se involucran dentro de una empresa para que esta funcione
correctamente, permitiendo asi que un bien o producto llegue a su cliente final con
éxito. Hurtado (2023).

Asimismo, se tuvo una justificacién practica basada en describir coOmo se
desarrolla la variable Inteligencia Comercial y la Cadena de Suministros de una
Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024, mejorando asi su
problemética empresarial. Ademas, beneficiara a las empresas artesanales ya que
podran identificar elementos que pueden contribuir a mejorar la productividad, entrega
de sus pedidos e incrementando ventas a nivel local, nacional e internacional

generando asi una expansion en el sector artesanal de Catacaos.

Este proyecto responde a los objetivos de desarrollo sostenible, siendo el mas
indicado el ODS 8: Trabajo decente y desarrollo econémico, esto debido a que mejora
la capacidad de las empresas para generar conocimiento, comprender el mercado,
identificar oportunidades, anticiparse a futuras probleméticas como también tomar
decisiones inteligentes respaldadas en informacién y datos reales. Asimismo, fomenta
el crecimiento econdmico e impulsa el empleo mediante la expansion comercial en

mercados internacionales.

La investigacion plante6 como objetivo general: Describir la Inteligencia
Comercial y la Cadena de Suministros de una Asociacidon de artesania en Narihuala
- Catacaos 2024. Se plante6 como objetivos especificos 1) Caracterizar los sistemas
de informacion y la cadena de suministros de una Asociacion de artesania en
Narihuala - Catacaos 2024. 2) Determinar la innovacion y la cadena de Suministros
de una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024. 3) Identificar el proceso
de toma decisiones y la cadena de suministros de una Asociacion de artesania en

Narihuala - Catacaos 2024.

En referencia a los antecedentes sobre inteligencia comercial, se encontraron
distintas investigaciones tales como el de Aldossari y Mokhtar (2020); Bhosale y Patil

(2019); Prado (2024), que investigaron la clave del éxito que genera la inteligencia



comercial para las empresas. En los tres estudios utilizaron una metodologia
cuantitativa, no experimental y descriptiva, se aplic6 un muestreo aleatorio. Asimismo,
se encontraron como resultados el beneficio positivo de la inteligencia comercial en
las empresas ya que les permite clasificar la informacion como componentes de
inteligencia comercial, donde se destaca el manejo administrativo, la gestion y el
control, identificando que los beneficios de aplicar la inteligencia comercial generan
optimizar procesos, disminuir costos y maximizar el rendimiento de las
organizaciones, dejando asi el antiguo método con el que obtenian informaciéon de
sus clientes, mercado. Reemplazandolo por los nuevos mecanismos que aportan la

inteligencia comercial.

Por otro lado, diferentes estudios hablan sobre la inteligencia comercial y su
relacion en la toma de decisiones como parte de la comercializacion, como las
investigaciones de Viteri et al. (2022); Carranza et al. (2021); Sarango et al. (2023) y
Aquino (2021) quienes investigaron que la inteligencia comercial genera una relacion
relevante con la toma de decisiones y la comercializacion ya que se obtuvo una
relacion positiva entre las variables generando un valor importante dentro de las
empresas. En los tres estudios se utilizé como metodologia el enfoque cuantitativo no
experimental con un disefio descriptivo y correlacional. Estos investigadores hicieron
referencia a la importancia que posee la inteligencia comercial en el proceso de toma
de decisiones de las cuales se enfocan los objetivos, estrategias y control, para asi

tomar decisiones que respondan positivamente en el beneficio de la empresa.

Teniendo en cuenta la Cadena de Suministros, se encontraron investigaciones
tales como las de Apolinario y Guevara (2021), Villalba y Torres (2019) quienes
investigaron como la optimizacion en la cadena de suministros genera impacto de
innovacion en las empresas. Ambos estudios aplicaron un enfoque cuantitativo, de
disefio no experimental y transversal descriptivo. Se destacé como resultado que la
optimizacién en la cadena de suministro genera un valor efectivo en la innovacion,
permitiendo a las empresas optimizar procesos, costos, que generen innovacion,
disminucién y mayor eficiencia ya sea en produccion, entre otros aspectos que lo
conformen. Por lo cual el nivel de innovacion que las empresas pueden desarrollar
esta enfocado principalmente en el nivel de optimizacién que tengan en los procesos

gue componen la cadena de suministro para identificar rapidamente ineficiencias y



mejorarlas mediante la innovacion.

Finalmente, investigaciones acerca de inteligencia comercial y cadena de
suministros en empresas, se encuentran las investigaciones de Carrillo (2021), Gonzales
(2022), Cobefias (2019). La metodologia empleada fue aplicada cuantitativa, transversal
descriptiva y no experimental, se emple6 como instrumento de recoleccion de datos la
encuesta. Los autores de estas investigaciones tuvieron como motivo reconocer la
relacion que existe entre la inteligencia comercial y la cadena de suministros, de la cual
se determind dos resultados, en cierto caso no todas las empresas poseen conocimiento
sobre la inteligencia comercial por ende no identifican, ni encuentran relacion de como
esta implementacion puede mejorar sus procesos. Mientras que otra parte de la
investigacion identifico que la inteligencia comercial es una nueva oportunidad de

optimizar los procesos de manera eficiente y eficaz.

Entre las teorias que sustentan a la Inteligencia Comercial, se encuentra la teoria
de Lorenzoén (2020) basado en la teoria General de Sistemas de Von Bertalanffy (1976).
La cual supone la teoria General de Sistemas es una ciencia de la “totalidad” es decir
I6gico-matematica que es aplicada en varias ciencias empiricas. Esto debido a que
permite desarrollar un conocimiento y un analisis de lo que pasa actualmente y el medio
qgque lo rodea, obteniendo un conocimiento se puede disponer a anunciar el
comportamiento que se esta presentando. Esta teoria esta compuesta por principios los
cuales son: entradas, salidas, transformadores, retroalimentacion de informacion
abarcando estimulo, un mensaje y una respuesta como un enfoque sistémico. A lo
mencionado acerca de esta teoria, Lorenzon (2020) indica que la teoria general de
sistemas enfocada en las organizaciones permite tener un énfasis en estabilidad y
capacidad de conocer un mercado, clientes, proveedores, competidores y entidades
para saber la relaciébn y comportamiento que existe en el mercado y la empresa como

las partes que conforman el todo.

Dentro del enfoque conceptual se encuentra inteligencia comercial planteadas por
Gonzales et al., (2023), con base tedrica de Ahumada y Perusquia (2016), quienes
definen que la inteligencia comercial inicia desde el conocimiento y abarca los sistemas
de informacién que permiten obtener y recabar informacién, a la vez estas repercuten
en acciones, estrategias y actividades que a las organizaciones les permite alcanzar la

innovacion. Asimismo, destacan que la Inteligencia Comercial genera ser el soporte en



el proceso de toma de decisiones que le permiten a una empresa generar mayor ventaja

y competitividad.

Teniendo como dimensién 1) Sistemas de Informacion, Morera (2022), lo sefiala
como las herramientas que contribuyen en distintas actividades de una organizacion, la
cual posee elementos de equipo computacional, de valor humano y de programas, que

permiten recabar informacion para convertirlos en conocimientos.

a) Sistemas operativos, Encalada et al., (2019) lo define como el conjunto de
elementos que tienen el objetivo de ayudar en las actividades de una empresa, estos se
caracterizan por ser de manera computacional o programas, de recurso humano y de

informacion y datos existentes.

b) Estrategia, Pérez (2019) lo describe como el plan o estrategias que se deben
ejecutar dentro de la empresa para generar ventajas abarcando facilidades que
desglosan y contribuyen de los sistemas de informacion.

c) Base de datos, segun Nogueras (2023) son fuentes especializadas encargadas
de recaudar y organizar informacién, sobre productos, mercados, operaciones entre
otros la cual puede ser manipulada y actualizada, esto le permite a la empresa contar

con informacién y datos seguros y veridicos.

La dimension 2) Innovacién, Martinez y Dutrénit (2019), indican que la
‘innovacion es una condicién importante dentro de una organizacién para alcanzar la
competitividad”, esta abarca desde el conocimiento que se desea alcanzar, la
investigacion y desarrollo y a la vez las actividades dentro de la organizacion que se

veran reflejadas como un nuevo valor agregado en el producto o servicio.

a) Investigacion y desarrollo se definen como las actividades y la busqueda que
realiza la empresa para generar conocimientos asimismo le permite a la empresa
alcanzar un grado de innovacién a base de calidad de un servicio o producto y

reduciendo costos que permitan el incremento en las ventas.

b) Nuevos productos, Camani (2023) lo indica como la creacion de nuevos
productos permiten crear un valor para la empresa y para el cliente, generando un

nivel de novedad basado en modas, tendencias, gustos, etc. La creacion de nuevos



productos son una oportunidad de éxito que le permiten a una empresa alcanzar

nuevos nichos de mercado.

c) Nuevos procesos, se describe como la creacion de un nuevo proceso o la
modificacion de uno ya existente, implica cambios de un producto o proceso y se debe

considerar necesidades, expectativas y objetivos.

La dimensién 3) Proceso de toma de decisiones, Barco (2019) lo define como
la capacidad que tiene una gerencia de identificar un problema, elegir mediante un
analisis la decision que genere un beneficio, cuyo objetivo es solucionar problemas,
disminuir riesgos y sobre todo aprovechar las oportunidades, los mecanismos que

permiten tomar mejores decisiones son los documentos, procedimientos y politicas.

a) Estructura Organizacional, Ulloa (2019) se determina como la forma en la
gue las actividades de un puesto de trabajo se distribuyen para realizar funciones
especificas a base del talento humano contribuyendo a lograr objetivos de la empresa.

b) Sistemas de calidad, Diaz y Salazar (2021) lo describen como el conjunto
de procesos, procedimientos y controles necesarios para planificar y realizar
actividades, contribuye en la condicién de los productos y servicios brindados por una

organizacion.

c) La gerencia, Martinez (2022) lo precisa como las personas encargadas de
gestionar funciones importantes dentro de una organizacion, tales como representar,

controlar y tomar decisiones finales en beneficio de la empresa.

Las Teoria relacionadas a la Cadena de suministro, se encuentra la teoria de
Velazquez et al., (2020) basado en la teoria de Supply Chain Management de Handfield
y Nichols (1999) quienes definen a todas las actividades que abarcan desde el suministro
o la adquisicién de materia prima, la transformacion, producciéon de productos, gestion
de inventarios, almacenamiento y la distribucion a un cliente final, estos procesos deben
estar enfocados en la calidad y satisfaccién del consumidor. La optimizacién en la
cadena de suministros se considera primordial en las organizaciones debido a que
evoluciona frecuentemente para alcanzar la competitividad esto abarca desde conocer
las necesidades sobre los productos y los procesos operativos para lograr los objetivos

de la empresa en un mercado altamente competitivo, por ende, se deben gestionar bien



los recursos fisicos y financieros de una empresa. Esta teoria permite identificar las
deficiencias en la cadena de suministros para eliminarlas o mejorarlas se consideran
importantes todas las estrategias que abarcan cada eslabén en la cadena de suministros

para generar conocer mejor al cliente y crear un valor agregado en la empresa misma.

Dentro del enfoque conceptual se considera cadena de suministros planteadas
por Cobefas (2021) segun base tetrica de Jiménez y Hernandez, (2002). Quienes
definen a la cadena de suministros como los procesos operativos y logisticos de toda
empresa, que abarcan desde el aprovisionamiento y concluyen en la distribucion final,
considerando que estos procesos sean eficaces y eficientes para generar una buena

ventaja ante la competencia.

Se considera como primera dimension Aprovisionamiento, segun Parra y
Suarez (2022), es la gestién y operacion logistica que se encarga de prever las
materias primas a un almacén permitiendo atender la demanda, produccién y los
costos de gestion. Este aprovisionamiento permite a las empresas anticiparse a la

necesidad tanto de los clientes como a los de la empresa.

a) Proveedores, Laza (2022) conforman una parte esencial en toda empresa,
puesto que es el érgano principal de adquirir materias primas basado en precio,

calidad y plazos.

b) Almacenamiento, Sooksai (2019) es la suficiencia de toda empresa para
almacenar, proteger y mantener las mercancias las cuales facilitan su uso. Ademas,

permite conocer en tiempo real la existencia de los productos con los que se cuenta.

La segunda dimension Produccion, Quijada (2019) lo sefiala como los
procesos dentro de la empresa que permiten hacer una transformacién de una
materia prima generando un valor para los clientes con la finalidad de cumplir sus

gustos y necesidades.

a) Diversidad de productos: Es la suficiencia o ingenio que posee una empresa
para generar una variedad de productos incluyendo nuevas ideas, estrategias,
modelos etc., esto le permitiran a la empresa tener mejor ventaja con el cliente y la

competencia.



b) Inventarios, Huamani et al. (2021) Es un proceso empresarial que permite
tener un control y monitorear los bienes, recursos y mercancias almacenadas los

cuales seran usados en un futuro.

La tercera dimension Distribucion, segun Garcia (2023) es el proceso de toda
organizacion que permite ser el intermediario entre el productor y el consumidor, este
se encarga de distribuir productos o materias primas, hacia un cliente final, a la vez

que este proceso debe ser eficaz y seguro que genere la satisfaccion de entrega.

a) Empaque, Abdelazim et al (2019) lo definen como la envoltura que contiene
un producto para este ser vendido, transportado y almacenado, el cual debe cumplir

con los estandares de calidad y necesidades del mercado.

b)Transporte, segun Garcia (2021) se le considera al proceso clave en toda
empresa puesto que su funcion es transportar un producto desde un almacén a un

cliente final en cualquier parte del mundo.



. METODOLOGIA

Partiendo de los objetos de estudio se admite que la investigacion fue aplicada
ya gque se enfocé en resolver problemas en base a investigaciones cientificas, la cual
conlleva formulacién de problemas e hipétesis para resolver la investigacion en
beneficio de la sociedad. CONCYTEC (2018).

El tipo de investigacion fue aplicada, de enfoque de estudio cuantitativo de
acuerdo con Rasinger, S. (2020), este estudio est4 basado en la teoria ya existente

la cual tendra un efecto determinante en el avance de la investigacion.

De disefio no experimental, esta se define porque no se manipularon las
variables, sino que se observaron las situaciones que ya existen con la finalidad de

obtener un punto de vista de la problematica. Alvarez (2020).

Transversal descriptivo: Se establece debido a que se describen o definen las
variables, a la vez que se muestran enfoques, dimensiones e indicadores y resultados

mediante recopilacion de informacién teorica.

Definicién conceptual, Gonzales et al., (2023), con base tedrica de Ahumada y
Perusquia (2016) definen a la inteligencia comercial como herramienta que brinda
soporte a las empresas en la visualizacion, analisis y toma de decisiones, la cual
contiene tres dimensiones: 1)Sistema de informacion el cual cuenta con tres
indicadores, sistemas operativos, estrategia y base de datos. 2) Innovacién como
indicadores cuenta con investigacion y desarrollo, nuevos productos y nuevos
procesos. 3) Proceso de toma de decisiones, sus indicadores son estructura

organizacional, sistemas de calidad y la gerencia.

Para la variable Cadena de suministros, Cobefias (2021) segun base tedrica
de Jiménez y Hernandez (2002) mencionan que este proceso abarca desde cémo
obtener la materia prima hasta como distribuirla hacia su cliente final. Esta variable
posee tres dimensiones: 1) Aprovisionamiento el cual posee dos indicadores:
proveedores y almacenamiento. 2) Produccion con dos indicadores diversidad de
productos e inventarios. 3) Distribucion, posee dos indicadores calidad de servicio y

entregas perfectas.
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De acuerdo con (Zuiiga y Palacios, 2023) detalla a poblacion como la
agrupacion de personas de la cual se pretende conseguir informacion dentro de una
exploracion. La poblacién estuvo constituida por las 40 socias que forman parte de la
Asociacion. Se consideraron como criterios de inclusién, a las socias que desearon
colaborar en la aplicacion de la investigacion, las cuales fueron 40 participantes. Y se
consideraron como criterios de exclusiébn, a aquellas socias que no desearon
colaborar en la aplicacion de la investigacion, las cuales fueron 20. Obteniendo asi
una unidad de analisis final que estuvo constituida por las 40 socias de la Asociacion

de artesania que participaron. Para la investigacion, se utilizé una muestra censal.

La recoleccién de datos estuvo conformada por dos técnicas. La primera
técnica empleada fue la encuesta como instrumento el cuestionario, el cual estuvo
conformada por 18 preguntas para la variable Inteligencia Comercial y 12 preguntas
para la variable Cadena de Suministros (Ver anexo 03 Y 04), siendo un total de 30
preguntas, empleando como escala de medicion Likert Ordinal. Este instrumento se
aplicé a las 40 personas que participaron y forman parte de la poblacién de estudio.
Ademas, se empled la lista de cotejo con items que permitieron evaluar ambas

variables y determinar su cumplimiento.

La validez de los instrumentos aplicados se realiz6 mediante el juicio de
expertos, Apaza et al. (2022), menciona que la validez y confiabilidad permiten que
una investigacion sea fiable, validando los instrumentos aplicados y los resultados
obtenidos de dicha investigacién. Se destaca que cada item tuvo relaciéon con los
objetivos planteados permitiendo asi medir cada indicador de las dimensiones.
Ademas, se empleé el programa SPSS para obtener el calculo del Alfa de Cronbach

y calcular la confiabilidad del instrumento.

El analisis de los datos se realiz6 una vez aplicados los instrumentos para la
recoleccion de informacion, las respuestas obtenidas del cuestionario fueron
codificadas en el programa Excel, con el objetivo de tener los resultados de manera
clara, para realizar graficas y tablas que nos permitan obtener un andlisis en
porcentajes, este método de analisis permitird que se realice un analisis descriptivo
para la investigacion. Para el método de analisis de la lista de cotejo se llevaron a
cabo mediante las respuestas obtenidas que nos permitieron evaluar si se cumplieron

0 no los items y poder obtener una respuesta para nuestro objetivo.
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El desarrollo de esta investigacion se realizdé bajo los codigos de ética en
investigacion de la Universidad César Vallejo tales como: Integridad en todas las
actividades de investigacion cientifica. Honestidad en todos los aspectos de la
investigacion cientifica. Veracidad, justicia y responsabilidad al ejecutar resultados de
la investigacion. A la vez la confidencialidad de la informacién proporcionada. Respeto
a la propiedad intelectual considerando los derechos de los autores que hemos

utilizado como referencia evitando el plagio.

12



RESULTADOS

El analisis e interpretacion de resultados se considera primordial en las

investigaciones debido a que permite interpretar los resultados obtenidos mediante la

recoleccion de datos de los instrumentos aplicados. Asimismo, permite describir las

interrogantes, describir los objetivos y las respuestas obtenidas. Aceituno, et al.

(2021).

OG: Describir la Inteligencia Comercial y la Cadena de Suministros de una

Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024.

Para el objetivo general se empleo la lista de cotejo y los resultados del

cuestionario aplicado para describir como se encuentra la inteligencia comercial y la

cadena de suministros de la Asociacion.

Tabla 1: Lista de Cotejo Inteligencia Comercial y Cadena de Suministros

Variables Dimensiones Indicadores Preguntas Cumple No cumple
Registra los procesos
Uso de los operativos que X
sistemas involucran la cadena de
operativos suministros
Genera estrategias con
Estrategias respaldo de los
Inteligencia Sistemas de o . . L X
disefiadas sistemas de informacion
Comercial informacién
Consultas a la Recurre a base de datos
base para obtener X
de datos informacién actualizada
y confiable
Investigacion y Se realiza investigacion X
desarrollo y desarrollo como
Innovacién aporte innovador
Nuevos productos Se cuenta con la
realizados capacidad para la X
creacion de nuevos
productos
Nuevos procesos LOS nuevos procesos
realizados estan enfocados en la X

mejora de la cadena de

suministros
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Proceso detoma
de decisiones

Participacion de
la Estructura

organizacional

En equipo se evalGan
los problemas y las
decisiones que se

puedan tomar

Control a los
Sistemas de
calidad

Se cuenta con sistemas
de calidad aptos para
analizar informacién

Participacion de

La gerencia identifica

las oportunidades o

Aprovisionamiento

la gerencia amenazas que se
presentan en el
mercado
Proveedores Evaltan a los
calificados proveedores

Supervision del
almacenamiento

Se mantiene un control

adecuado del almacén

Se tiene la capacidad

Diversidad para generar diversidad
Cadena de de productos de productos
suministros Produccién Se mantiene un control
Control adecuado de los
de inventarios inventarios
Se evalla el empaque
Evaluacion de de los productos que se
Distribucion empaque comercializan
Se cumplen con los
Transporte plazos de entrega

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion de lista de cotejo: Segun los items planteados se puede observar
gue de los 9 items de la variable inteligencia comercial 5 de ellos se cumplen mientras
gue 4 no se cumplen. Por otra parte, 6 de los items de la variable Cadena de
suministros, 3 de ellos si se cumplen y 3 no se cumplen. Lo cual indica que la variable
inteligencia comercial se encuentra en un nivel medio, por lo cual se deberia potenciar
mas para que todos los indicadores cumplan con sus items. Asimismo, la variable
cadena de suministros se encuentra en un nivel medio, pero se deberia optimizar para

lograr cumplir con todos los items que forman parte de los indicadores.

Tabla 2: Distribucidn de frecuencia y porcentaje de la variable Inteligencia Comercial
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INTELIGENCIA COMERCIAL

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Baja 8 20,0 20,0 20,0
Valido Media 11 27,5 27,5 47,5
Alta 21 52,5 52,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

INTELIGENCIA COMERCIAL

Porcentaje

BAJA MEDIA ALTA
INTELIGENCIA COMERCIAL

llustracién 1: Distribucion porcentual de la variable inteligencia comercial.

Interpretacion: En la tabla 2 e ilustracion 1, se observa los resultados del
cuestionario en el cual se indica que un 52,50% de los encuestados de la asociacion
de artesania, consideraron que la inteligencia comercial fue “alta”, un 27,50%
consideraron “media” y el 20% la consideraron “baja”. Por lo tanto, las socias de la

asociacién consideraron que la inteligencia comercial tiene un nivel alto.

Tabla 3: Distribucion de frecuencia y porcentaje de la variable Cadena de Suministros

CADENA DE SUMINISTROS

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Baja 8 20,0 20,0 20,0
Valido Media 13 32,5 32,5 52,5
Alta 19 47,5 47,5 100,0
Total 40 100,0 100,0
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CADENA DE SUMINISTROS

Porcentaje

BAJA MEDIA ALTA
CADENA DE SUMINISTROS

llustracién 2: Distribucion porcentual de la variable cadena de suministros.

Interpretacion: En la tabla 3 e ilustracion 2 se observan los resultados del
cuestionario aplicado, y se puede analizar que un 47,50% de los encuestados de la
asociacion de artesania, consideraron que la cadena de suministros fue “alta”, un
32,50% consideraron “media” y el 20% la consideraron “baja”. Por lo tanto, las socias

de la asociacion consideraron que la cadena de suministros tiene un nivel alto.

OEL: Caracterizar los sistemas de informacién y la cadena de suministros de

una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024.

Para el objetivo especifico 1 se tomé en consideracion los resultados del
cuestionario de la dimension sistemas de informacion y la variable cadena de

suministros.

Tabla 4: Cuestionario: Sistemas de informacién y Cadena de suministros.
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Variable Dimensién | items Siemp Casi A Casi Nunca | TOTAL
re siempre veces nunca
Con que frecuencia se sistematizan o registran los
procesos y operaciones que se realizan. 3% 35% 40% | 22% 0% 100%
El buen uso de los sistemas operativos permite el mejor
control de ventas, produccién y control de stock de la | 15% 41% 18% | 20% 0% 100%
empresa.
INTELIGEN Las estrategias disefiadas tienen un respaldo en los
CIA sistemas de informacién 7% 23% 35% 23% 10% | 100%
COMERCIA SISTEMAS DE Las estrategias de los sistemas de informacion que se
L NForvacion | TE@liZan ayudan con las mejoras de los procesos. 0% 32% 35% | 23% 10% | 100%
Recurre a bases de datos para la bisqueda de
informacion para la busqueda de informacion 0% 10% 57% 23% 10% 100%
actualizada
El andlisis de datos comerciales es una practica comun
en mi empresa. 0% 47% 44% 13% 0% 100%
La asociacion establece requerimientos para la
seleccion de proveedores. 37% 35% 25% 3% 0% 100%
Las relaciones con nuestros proveedores son
APROVISIONA colaborativas y beneficiosas para ambas partes. 30% 42% 28% 0% 0% 100%
MIENTO La asociacion cuenta con el espacio suficiente para el
almacenamiento de sus productos. 271% 32% 38% 3% 0% 100%
Se cuenta con una buena eficiencia para supervisar el
almacenamiento de la asociacion. 30% 40% 22% 8% 0% 100%
La asociacién genera variedad de productos que le
permitan tener aceptacion en el mercado. 17% 40% 20% | 23% 0% 100%
La flexibilidad de la produccién permite adaptarse a
cambios en la demanda o condiciones del mercado. 15% 35% 40% 7% 3% 100%
CADENA PRODUCCION - "Se"realiza un control adecuado de los inventarios para
DE facilitar su manejo en el registro de los productos 22% 35% 40% 3% 0% 100%
SUMINISTR El control de inventarios permite saber el stock de
©s productos con los que se cuenta 10% 27% 25% | 38% 0% 100%
La asociacion realiza cambios o ajustes en su empaque
segun las necesidades del mercado entre otros. 5% 25% 30% | 32% 8% 100%
El empaque protege a los productos en el proceso de su
DISTRIBUCION | distribucién 15% 37% 35% | 13% 0% 100%
Se cumplen con los plazos de entrega establecidos
20% 35% 35% 10% 0% 100%
El proceso de distribucion se realiza de manera exitosa
45% 50% 5% 0% 0% 100%
Nota: Elaboracién propia
Interpretacion: Como se observa en la tabla, referente a la variable

inteligencia comercial en su dimension Sistemas de informacién, se tiene como

resultado que de los encuestados el porcentaje mas alto con 40% indicé que “a veces”
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se sistematizan los procesos operativos que realizan, lo que indica el mal manejo de

control de informacién que poseen.

Por otra parte, porcentaje mas alto con 35% indico que “a veces” las estrategias
de los sistemas de informacion ayudan con mejoras en los procesos, y el porcentaje
mas bajo con 10% indico que “nunca”, reflejando asi que las estrategias que la

asociacion realiza no aportan en los procesos que se ejecutan.

Finalmente, el porcentaje mas alto de encuestados con 47% indico que “casi
siempre” analizan datos como una practica comun, y el porcentaje mas bajo con 13%
indico que “casi nunca” analizan datos. Lo que determina que la asociacion posee
bajo interés por analizar datos comerciales como indicador clave en los sistemas de

informacion.

Con respecto a la variable cadena de suministros, en su dimensién
aprovisionamiento, se tiene como resultado que el porcentaje mas alto con 40% indico
gue “casi siempre” se cuenta con una buena eficiencia para supervisar el
almacenamiento, mientras que el porcentaje mas bajo con 8% indicé que “casi nunca”
se cuenta con una buena eficiencia para supervisar el almacenamiento, lo que indica

gue gran parte considera que si se realiza un buen control del almacenamiento.

Para la dimension produccién se obtuvo como resultado, que el porcentaje mas
alto con 40% indicé que “a veces” se mantiene un control adecuado de los inventarios
y el porcentaje mas bajo con 3 % indicé que “casi nunca” se mantiene un control
adecuado de inventarios, lo que indica que el control de inventarios si facilita el manejo

para registrar los productos.

Finalmente, para la dimension distribucion el porcentaje mas alto con 37%
indico que “casi siempre” el empaque protege a los productos en el proceso de su
distribucion, por otra parte, el porcentaje mas bajo con 13% indico que “casi nunca”
el empague protege a los productos en el proceso de su distribucién. Lo que
determina que el empaque con el que se cuenta debe ser mejor controlado y

evaluado.

OE2: Determinar la innovacion y la cadena de Suministros de una Asociacion

de artesania en Narihuala - Catacaos 2024.
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Para llevar a cabo el segundo objetivo se tomaron en cuenta los resultados de

la dimension Innovacion y todas las preguntas de la variable Cadena de Suministros.

(Ver Anexo 03 y 04). Obteniendo como resultados.

Tabla 5: Cuestionario: Innovacion y cadena de suministros.

Variable

Dimensioé

n

ftems

Siempre

Casi

siempre

veces

Casi

nunca

Nunca

TOTAL

INTELIGENCI
A
COMERCIAL

INNOVACION

La asociacion realiza investigacion y desarrollo
para generar beneficios para la empresa y sus
clientes.

20%

37%

35%

8%

0%

100%

La asociacion adquiere innovacion de terceros
para el desarrollo de la asociacion.

5%

32%

58%

5%

0%

100%

Los nuevos productos realizados tienen
aceptacion en el mercado

35%

32%

30%

3%

0%

100%

Al lanzar un nuevo disefio se verifica si se
cuenta con la capacidad operativa en la cadena
de suministros

12%

25%

27%

28%

8%

100%

Se realiza una mejora continua en los procesos
con la finalidad de evaluarlos y mejorarlos.

22%

30%

43%

5%

0%

100%

Se generan nuevos procesos que ayuden
positivamente en la innovacién de la asociacién

27%

35%

38%

0%

0%

100%

CADENA DE
SUMINISTRO
S

APROVISION
AMIENTO

La asociacion establece requerimientos para la
seleccién de proveedores.

37%

35%

25%

3%

0%

100%

Las relaciones con nuestros proveedores son
colaborativas y beneficiosas para ambas
partes.

30%

42%

28%

0%

0%

100%

La asociacién cuenta con el espacio suficiente
para el almacenamiento de sus productos

27%

32%

38%

3%

0%

100%

Se cuenta con una buena eficiencia para
supervisar el almacenamiento de la asociacién

30%

40%

22%

8%

0%

100%

PRODUCCIO
N

La asociacion genera variedad de productos que
le permitan tener aceptacion en el mercado

17%

40%

20%

23%

0%

100%

La flexibilidad de la produccion permite
adaptarse a cambios en la demanda o
condiciones del mercado.

15%

35%

40%

7%

3%

100%

Se realiza un control adecuado de los inventarios
para facilitar su manejo en el registro de los
productos

22%

35%

40%

3%

0%

100%

El control de inventarios permite saber el stock
de productos con los que se cuenta

10%

27%

25%

38%

0%

100%

DISTRIBUCI
-ON

La asociaciéon realiza cambios o ajustes en su
empague segun las necesidades del mercado
entre otros.

5%

25%

30%

32%

8%

100%

El empaque protege a los productos en el
proceso de su distribucién

15%

37%

35%

13%

0%

100%

Se cumplen con los plazos de entrega
establecidos.

20%

35%

35%

10%

0%

100%
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El proceso de distribucion se realiza de manera

exitosa 45% 50% 5% 0% 0%

100%

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Como se muestra en la tabla, referente a la variable
inteligencia comercial en su dimension Innovacion, se tiene como resultado que de
los encuestados el porcentaje mas alto con 37% indico que “casi siempre” la
asociacion realiza investigacion y desarrollo para generar beneficios para la empresa
y el porcentaje mas bajo con 8% indicd que “casi nunca” la asociacion realiza
investigacion y desarrollo para generar beneficios para la empresa, lo que demuestra
gue la asociacion si se involucra en realizar investigacion y desarrollo para beneficiar

a la empresa.

Por otra parte, el porcentaje méas alto con 35% indic6 que “siempre” los nuevos
productos tienen una aceptacion en el mercado y el porcentaje mas bajo con 3%
indicé que “casi nunca” los nuevos productos tienen una aceptacién en el mercado.
Lo que indica que existe una alta aceptacion en el mercado por parte de los clientes

con los nuevos productos que ofrece la asociacion.

Finalmente, el porcentaje mas alto de encuestados con 38% indicdé que “a
veces” se generan nuevos procesos que ayuden positivamente en la innovacion de la
asociacion y el porcentaje mas bajo con 27% indic6 que “siempre” se generan nuevos
procesos que ayuden positivamente en la innovacién de la asociacion. Lo que
determina que la asociacién posee un alto nivel de innovacién tanto de productos

como de procesos.

Con respecto a la variable cadena de suministros, en su dimension
aprovisionamiento, se tiene como resultado que el porcentaje mas alto con 38% indico
que “a veces” se cuenta con el espacio suficiente para el almacenamiento de los
productos, mientras que el porcentaje mas bajo con 3% indico que “casi nunca” se
cuenta con el espacio suficiente para el almacenamiento de los productos, lo que

indica que la asociacion posee un buen nivel de almacenamiento.

Para la dimension produccion se obtuvo como resultado, que el porcentaje mas
alto con 40% indico que “casi siempre” la asociacion genera variedad de productos
gue tengan aceptacion en el mercado y el porcentaje mas bajo con 17% indico que

“siempre” la asociacion genera variedad de productos, lo que indica que la asociacion
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tiene la capacidad necesaria para generar diversidad de productos.

Finalmente, para la dimension distribucion el porcentaje mas alto con 32%

sefalo que “casi nunca” la asociacion realiza cambios o0 ajustes en su empaque segun

las necesidades del mercado, y que el porcentaje mas bajo con 5% indic6 que

“siempre” la asociacion realiza cambios o0 ajustes en su empaque segun las

necesidades del mercado. Lo que determina que la asociacion no realiza cambios o

ajustes en sus empaques para la distribucién de sus productos.

OES3: Identificar el proceso de toma decisiones y la cadena de suministros de

una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024.

Para llevar a cabo el tercer objetivo se tomaron en cuenta los resultados

obtenidos de la dimensidn Proceso de toma de decisiones y todas las preguntas de

la variable Cadena de Suministros.

Tabla 6 Cuestionario: Inteligencia Comercial

Variable

Dimensio

n

items

Siempre

Casi

siempre

veces

Casi

nunca

Nunca

TOTAL

INTELIGENCI
A
COMERCIAL

PROCESO
DE TOMA
DE
DECISIONE
S

La informacién obtenida a travées de la
inteligencia comercial influye en nuestras
decisiones estratégicas.

17%

52%

28%

0%

3%

100%

En equipo se diagnostican los problemas de los
procesos operativos

32%

42%

23%

3%

0%

100%

La asociacion cuenta con recursos suficientes
para monitorear la calidad de los productos que
se realizan

17%

35%

48%

0%

0%

100%

Mi empresa utiliza herramientas tecnolégicas
para recopilar y analizar datos comerciales.

2%

15%

50%

25%

8%

100%

La gerencia identifica las oportunidades o
amenazas reales que se presentan en el
mercado

15%

47%

38%

0%

0%

100%

Con que frecuencia la inteligencia comercial nos
ha ayudado a tomar mejores decisiones

30%

32%

30%

5%

3%

100%

APROVISIO
NAMIENTO

La asociacion establece requerimientos para la
seleccion de proveedores.

37%

35%

25%

3%

0%

100%

Las relaciones con nuestros proveedores son
colaborativas y beneficiosas para ambas partes.

30%

42%

28%

0%

0%

100%

La asociacién cuenta con el espacio suficiente
para el almacenamiento de sus productos

27%

32%

38%

3%

0%

100%
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CADENA DE
SUMINISTRO
S

Se cuenta con una buena eficiencia para

supervisar el almacenamiento de la asociacion 30% 40% 22% 8% 0%

100%

La asociacion genera variedad de productos que

le permitan tener aceptacién en el mercado 17% 40% 20% 23% 0%

100%

propuccl. | L& flexibilidad en la produccion permite

ON condiciones del mercado.

adaptarse a cambios en la demanda o 15% 35% 40% 7% 3%

100%

Se realiza un control adecuado de los inventarios

productos

para facilitar su manejo en el registro de los 22% 35% 40% 3% 0%

100%

El control de inventarios permite saber el stock

de productos con los que se cuenta 10% 27% 25% 38% 0%

100%

La asociacion realiza cambios o ajustes en su

entre otros.

empaque segln las necesidades del mercado 5% 25% 30% 32% 8%

100%

DISTRIBUCI | E| empaque protege a los productos en el 15% 37% 3% | 13% 0%

-ON proceso de su distribucién

100%

establecidos.

Se cumplen con los plazos de entrega 20% 35% 35% 10% 0%

100%

El proceso de distribucion se realiza de manera

exitosa 45% 50% 5% 0% 0%

100%

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Como se muestra en la tabla, referente a la variable
inteligencia comercial en su dimension proceso de toma de decisiones, se tiene como
resultado que de los encuestados el porcentaje mas alto con 42% indicé que “casi
siempre” se diagnostican los problemas de los procesos operativos en equipo y el
porcentaje mas bajo con 3% indicé que “casi nunca” diagnostican los problemas de
los procesos operativos en grupo, lo que indica que la asociacion tiene una alta

participacion en equipo para identificar problemas.

Por otra parte, el porcentaje mas alto con 50 % indic6 que “a veces” la empresa
utiliza herramientas tecnoldgicas para recopilar y analizar datos comerciales, mientras
gue el porcentaje mas bajo con 8% indicoé que “nunca” la empresa utiliza herramientas
tecnolégicas para recopilar y analizar datos comerciales. Lo que indica que la
asociacién presenta una deficiencia de herramientas tecnoldgicas para recopilar y

analizar datos.

Finalmente, el porcentaje mas alto de encuestados con 32% indico que “casi
siempre” la inteligencia comercial ha ayudado a tomar mejores decisiones y el

porcentaje mas bajo con 3% indico que “nunca” la inteligencia comercial ha ayudado
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a tomar mejores decisiones Lo que determina que la inteligencia comercial en la

asociacion si les ha permitido tomar mejores decisiones.

Con respecto a la variable cadena de suministros, en su dimension
aprovisionamiento, se tiene como resultado que el porcentaje mas alto con 37% indico
que “siempre” la asociacion establece requerimientos para la seleccion de
proveedores, mientras que el porcentaje mas bajo con 3% indicé que “casi nunca” la

asociacion establece requerimientos para la seleccion de proveedores

Para la dimension produccion se obtuvo como resultado, que el porcentaje mas
alto con 40% indic6 que “a veces” la flexibilidad en la produccién permite adaptarse a
cambios en la demanda y en condiciones del mercado .y el porcentaje mas bajo con
3% indicé que “nunca” la flexibilidad en la produccién permite adaptarse a cambios
en la demanda o condiciones del mercado. Lo que deduce que la asociacion posee

una flexibilidad en la produccion para adaptarse a los cambios.

Finalmente, para la dimension distribucién el porcentaje mas alto con 35%
indicé que “a veces” se cumplen con los plazos de entrega establecidos y el
porcentaje mas bajo con 10% indicé que “casi nunca” se cumplen con los plazos de
entrega establecidos. Lo que hace referencia a que la asociacion posee un nivel alto
para cumplir con los plazos de entrega.
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IV. DISCUSION

En el siguiente capitulo se presentan los resultados obtenidos en la
investigacion, esta discusion se realizé tomando en cuenta el objetivo general y los
objetivos especificos, considerando informacion teoria de los investigadores que
forman parte del marco tedrico en relacion a la inteligencia comercial y la cadena de

suministros.

Para el objetivo general: Describir la Inteligencia Comercial y la Cadena de
Suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024. se
considerd los resultados del cuestionario y la lista de cotejo en la cual se evaluo si se
cumplian o no se cumplian los items establecidos. Obteniendo como resultados que
para la variable inteligencia comercial, 5 de los items planteados que se cumplen son:
las consultas a las bases de datos para obtener informacién, se cuenta con la
capacidad para crear nuevos productos, los nuevos procesos que se realizan estan
enfocadas en la mejora de los procesos, en equipo se evallan los problemas y las
decisiones que se toman, la gerencia identifica oportunidades y amenazas.

Mientras los 4 items que no se cumplen son: el registro de los procesos
operativos, las estrategias no tienen respaldo de los sistemas de informacion, ademas
tampoco se realiza investigacion y desarrollo y finalmente no se cuenta con sistemas
de calidad para analizar informacién. Lo que hace referencia a las deficiencias que

existen en la inteligencia comercial dentro de la asociacion.

Los resultados concuerdan con los antecedentes hallados durante el proceso
de indagacion, en relacion con los autores Carrillo (2021), Gonzales (2022), Cobefas
(2019), quienes destacan que aquellas empresas que no utilizan y no potencializan la
inteligencia comercial no pueden aprovechar las oportunidades que esta ofrece a sus
organizaciones generando asi una desventaja en el mercado. Mientras que
investigaciones de Aldossari y Mokhtar (2020); Bhosale y Patil (2019); Prado (2024)
encontraron como resultado que aquellas empresas que utilizan inteligencia comercial
han identificado que los beneficios de aplicar esta inteligencia les ha permitido
optimizar procesos, disminuir costos, maximizar el rendimiento y generar innovacion

como un valor agregado.
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Por otra parte, para la variable cadena de suministros, de los items planteados
3 de los items que se cumplen son: la evaluacion a los proveedores, la capacidad que
tienen para generar diversidad de productos, el control adecuado de los inventarios y
la evaluacion al empaque. Mientras que los 3 items que no se cumplen son: el control
adecuado de los inventarios, el control adecuado del almacenamiento y los plazos de
entrega establecidos, reflejando asi la problematica existente.

Esto hace referencia a los antecedentes de Apolinario y Guevara (2021)
encontraron como resultados que las empresas deben optimizar los procesos en la
cadena de suministro para generar que sus procesos sean eficientes, ademas mejorar
el control de los productos anticipaAndose a la demanda. Asimismo, se considero el
cuestionario y sus respuestas obtenidas, indicando que ambas variables en esta
asociacion se encuentran en nivel medio a alto por ende se deberia potenciar ciertas
dimensiones en la inteligencia comercial y la cadena de suministros para obtener un

nivel alto de ambas variables.

Para el primer objetivo especifico: Caracterizar los sistemas de informacion y
la cadena de suministros de una asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos
2024, la informacion recolectada se dio mediante el cuestionario y este objetivo fue
evaluado mediante las seis primeras preguntas del cuestionario de inteligencia
comercial y todas las preguntas del cuestionario cadena de suministros, de las cuales
el resultado de las respuestas fueron analizadas en porcentaje, obteniendo asi que
los sistemas de informacion de la asociacion tienen un nivel Bajo con 55% y un nivel
medio con 45% (Ver ilustracion 3). Lo cual refleja la deficiencia que existe dentro de
la asociacion respecto a los sistemas de informacion, por otra parte, la variable
cadena de suministros segun los resultados obtenidos se encuentra que el 47,50% lo
indico como nivel alto, un 32,50% consideraron “media” y el 20% la consideraron
“baja”. Lo que revela que no todas las socias consideran que la cadena de suministros
se encuentra en un nivel alto, mostrando asi ciertas deficiencias que no permiten

alcanzar este nivel.

Por consiguiente, estos resultados se comparan con la teoria planteada por los
autores Ahumada y Perusquia (2016), Morera (2022) quienes destacan a los
sistemas de informacién como la dimension clave que forma parte de la inteligencia

comercial que permite en las empresas recabar informacion, generar un nuevo
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conocimiento y posteriormente tomar mejores estrategias en beneficio de una
organizacion, mientras que las empresas que no utilizan sistemas de informacién
pierden ventaja frente a las demas. Por lo cual el bajo nivel que tiene la asociacion
sobre los sistemas de informacion les genera una desventaja significativa. Es asi que

se da respuesta al objetivo especifico planteado.

Para el segundo objetivo especifico: Determinar la innovacion y la cadena de
Suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024. Los
resultados fueron evaluados de las preguntas de ambos cuestionarios se analizaron
en porcentajes obteniendo un resultado que la innovacién en se encuentra en un nivel
alto con el 40% y un nivel medio también con el 40% (Ver figura 4). Como resultado
se tiene que el nivel de innovacion que tiene la asociacion se encuentra en un nivel
medio a alto. Asimismo, tomando los mismos resultados de la variable cadena de
suministros se obtuvo que un 47,50% lo indico como nivel alto, un 32,50%
consideraron “media” y el 20% la consideraron “baja”. Lo que evidencia que no todas

las socias consideran que la cadena de suministros se encuentra en un nivel alto.

Estos resultados hacen referencia a la base tedrica de Martinez y Dutrénit
(2019), quienes destacan a la innovacion como la oportunidad de éxito que todas las
empresas deben aprovechar para generar competencia, asimismo que esta
innovacion genera el fortalecimiento en el mercado. Por otra parte, Apolinario y
Guevara (2021); Villalba y Torres (2019), dentro de sus investigaciones sobre
optimizacion de la cadena de suministros y la innovaciéon en las empresas, destacan
gue el nivel de innovacion que las empresas pueden desarrollar esta enfocado
principalmente en el nivel de optimizacién que tengan en los procesos que componen
la cadena de suministro, ya que les asegura disminuir costos e incrementar ingresos.
Por lo cual se determina que la innovacion que la asociacion posee con la cadena de
suministros les permitira seguir incrementando ingresos, disminuir costos y generar

mayor ventaja en la produccién de sus productos.

Para el tercer objetivo especifico: Identificar el proceso de toma decisiones y la
cadena de suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024.
Para dar respuesta al objetivo se tom6 en cuenta las respuestas de ambos
cuestionarios determinando como resultado que el proceso de toma de decisiones en

la asociacion se encuentra en un nivel 50% alta, 40% media y 10% baja. Por lo cual
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se determina que la asociacion posee un nivel medio a alto en el proceso de toma de
decisiones deduciendo asi que el proceso de toma de decisiones en la asociaciéon
posee un buen nivel sin embargo se encuentran ciertas debilidades que no les permite
tomar decisiones finales en beneficio de la asociacion y la cadena de suministros de
igual forma se encuentra en un nivel de medio a alto, por lo cual las decisiones que

se tomen deben generar un impacto positivo en todos procesos operativos.

Segun antecedentes de Viteri et al. (2022); Carranza et al. (2021); Sarango et
al. (2023) y Aquino (2021) sobre la inteligencia comercial y el proceso de toma de
decisiones destacaron los resultados que hacen referencia a la importancia que posee
la inteligencia comercial como factor clave en el proceso de toma de decisiones de
las cuales se enfocan los objetivos, estrategias y control que generan las empresas
para tomar decisiones acertadas en beneficio propio. Por lo tanto, es favorable que la
asociacion cuente con un nivel alto en este proceso de toma de decisiones para que

se tomen decisiones respaldadas en informacion y conocimiento.
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V. CONCLUSIONES

Luego de haber recolectado y analizado la informacién, se obtuvo como
primera conclusiéon para el objetivo general que la inteligencia comercial en la
asociacion de artesania posee un nivel de bajo, medio y alto, lo que significa que
existen ciertas deficiencias en los sistemas de informacion, innovacion y en el proceso
de toma de decisiones por mejorar y potencializar esto para generar que se encuentre
en un nivel alto dentro de la asociacion, asimismo se describe que la cadena de
suministro en la asociacion de artesania tiene un nivel bajo, medio y alto lo que refleja
de igual forma los desperfectos que existen en los procesos de aprovisionamiento,
produccion y distribucién. Por ende, potencializar la inteligencia comercial y optimizar
los procesos en la cadena de suministros puede generar un resultado positivo dentro

y fuera de la asociacion como beneficio propio.

En relacién al primer objetivo especifico, se caracterizd6 que los sistemas de
informacion y la cadena de suministros se encuentra en un nivel bajo con 55% y medio
con 45% lo que refleja la probleméatica existente que no les permite conocer su
mercado, analizar datos y tener un control adecuado de informacién dentro de la
asociacion, esta deficiencia de igual forma se encuentra en la cadena de suministros
y sus procesos que lo conforman por ende las deficiencias en el uso de los sistemas
operativos como de las estrategias disefiadas y el analisis de datos comercial generan
gue la asociacion no pueda conocer mejor a sus clientes ni al mercado, asimismo
estas deficiencias en los sistemas informacion repercuten ciertos procesos de la
cadena de suministros tales como el control de inventarios, la flexibilidad, y la
transparencia en la empresa. Se concluye que este bajo nivel de sistemas de

informacion en la asociacion le ocasiona desventaja frente a la competencia.

Con respecto al segundo objetivo especifico, se determiné que la innovacién
posee un nivel alto con 40% , media con 40% y baja con 20%, lo que indica que la
asociacion posee la capacidad de realizar investigacion y desarrollo, innovar nuevos
productos, nuevos procesos Yy nuevas estrategias que tengan respaldo de la
inteligencia comercial, estos niveles altos de innovacion le permiten a la asociacion
generar una oportunidad de éxito frente a otras. Mientras que la cadena de
suministros que posee un nivel alto, medio y bajo, refleja que se debe generar una

mejor evaluacion en el aprovisionamiento, la produccion, la distribucion y la
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transparencia que la asociacién posee para identificar problemas y mejoras con los

nuevos procesos que la asociacién realice.

Para el ultimo objetivo especifico se identifico al proceso de toma de decisiones
con un nivel 50% alta y 40% consideraron que posee un nivel medio, asimismo el 10%
la catalogo como nivel bajo, lo que significa que a pesar de que mayor parte de esta
asociacion la considere alta existen ciertos resultados que determinan que hay
muchas imperfecciones en la participacion de la estructura organizacional, en el
control de calidad y la falta de compromiso que existe en la gerencia. Demostrando
asi que el proceso de toma de decisiones debe ser analizado estratégicamente para
mejorar las decisiones finales que se tomen en la empresa, considerando asi que las
decisiones que se tomen deben ser beneficiosas para los procesos existentes en el

aprovisionamiento, produccion y distribucion.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la asociacion de artesanas potencializar la inteligencia
comercial dentro de su asociacion, debido que la inteligencia comercial cumple un rol
importante en el soporte empresarial que les permitird conocer y analizar informacion,
para aprovecharlo respecto a su problematica con la finalidad de conocer su mercado
sus clientes y generar una expansion del mismo. Asimismo, seguir potencializando la
innovacion que poseen para que no pierdan esa diferenciacion que poseen frente a
la competencia y por ultimo que se realice un mejor proceso de toma de decisiones
para que estas decisiones finales identifiquen, anticipen y eliminen debilidades y
amenazas. También la asociacién debe seguir mejorando la cadena de suministros
para evaluar que todos los procesos involucrados se desarrollen de la mejor manera

en beneficio de la asociacion.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos sobre los sistemas de informacion
se recomienda a esta asociacion potencializar el uso de los sistemas operativos para
generar reportes de los datos comerciales, como también incrementar las visitas a las
bases de datos existentes para obtener un conocimiento mas amplio sobre los

mercados internacionales a los que se dirigen.

Asi mismo se invoca a la asociacion a seguir generando innovacién dentro de
sus empresas como un valor agregado para sus clientes y el mercado, debido a que

esta innovacion les va a generar una diferenciacion de manera local e internacional.

Finalmente se recomienda a la asociacion mejorar o eliminar las deficiencias
gue poseen en la cadena de suministros para convertirlas en procesos que les permita
eliminar el mal control de inventarios y del almacenamiento, como también la mala
eficiencia de produccion y distribucién, permitiendo asi que estos procesos sean los

mas eficientes y logren cumplir los requerimientos de sus clientes.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

Variable Definicion conceptual Definicién operacional Dimensiones Indicadores Escala de
medicion
Uso de los Sistemas Operativos
La inteligencia comercial. Segin Gonzales et al., (2023) usando el Si - -
' . . istema de A
Gonzdlez et al, (2023) Es una modelo  de  dimensiones I formacion Estrategias disefiadas
herramienta estratégica precisa Planteadas por Ahumada Y Consultas a la Base de datos
que orienta a las empresas a Perusquia (2016) consideran
Inteligencia  poseer mejor administracion y tresl' dlmensmnes_ Ipafa la
. andlisis de informacién, asimismo Inteligencia Comercial: -
Comercial permite tener una mejor vision del Innovacion Investigacion y desarrollo ) _
futuro, lo cual permite tomar Sistema de informacion, Nuevos productos realizados Likert Ordinal
mejores decisiones que favorezcan | = oo y Toma de

el desempefio de la organizacion

decisiones

Nuevos procesos realizados

Proceso de Tomade

decisiones

Participacion de la Estructura
organizacional

Control a los Sistemas de calidad

Participacion de la gerencia




Cadena de
suministros

La Cadena de Suministros. Segun
Handfield y Nichols (1999) Lo
define como los procesos dentro de
una empresa que abarca desde
cémo obtener la materia prima
hasta como distribuirla hacia su
cliente final. La finalidad es facilitar
el trabajo y cumplir las expectativas
de los consumidores.

Cobefias (2021) usando como
modelo las dimensiones
planteadas por Jiménez y
Hernandez. (2002) La cadena
de Suministros esta dividida en
tres procesos:
Aprovisionamiento, Produccion y
Distribucion.

Aprovisionamiento

Proveedores Calificados

Produccion

Distribucion

Supervision del Aimacenamiento
Likert Ordinal

Diversidad de productos

Control Inventarios

Evaluacion del Empaque

Transporte




Anexo 2. Matriz de consistencia

TEMA DE
INVESTIGACION

PROBLEMA GENERAL Y OBJETIVO GENERAL Y VARIABLES DIMENSIONES
ESPECIFICOS ESPECIFICOS

Metodologia

“Inteligencia Comercial
y Cadena de
Suministros de una
Asociacidn de artesania
en Narihuala-Catacaos

2024”

Problema general: {Como se . - i
9 ¢ Objetivo general: Describir la Sistemas de
desarrolla la Inteligencia . . . . y:
9 Inteligencia Comercial y la Cadena de informacion
Comercial y la Cadena de - L
y Suministros de una Asociacion de
Suministros de una Asociacion de . . , i
artesanfa en Narihuala - Catacaos Inteligencia Innovacion
artesania en Narihuala - Catacaos 2024
2024 o o ] Comercial
Objetivos especificos: 1) Caracterizar
Problemas especificos: . . L
los sistemas de informacion y la
1) Identificar como son los -
) cadena de suministros de una Proceso de toma
sistemas de informacion y la L . . . e
y Asociacion de artesania en Narihuala - de decisiones
cadena de suministros
Catacaos 2024.
2) Identificar como es la . : L
2) Determinar la innovacion y la cadena
innovacion y la cadena de - L
y de Suministros de una Asociacion de
suministros . . .
artesania en Narihuala - Catacaos Aprovisionamien
3) Identificar el proceso de toma
) P 2024. to

de decisiones y la cadena de 3) Identificar el proceso de toma

suministros 2024 - n Cadena de B
decisiones y la cadena de suministros Suministros._Produccion

de una Asociacién de artesania en

Narihuala - Catacaos 2024 Distribucion

Método y disefio de
investigacién

Transversal descriptivo
Disefio: No experimental

Poblacion y muestra
Poblacion: 40 socias
Muestreo: Muestra
censal

Técnica e instrumento
de recoleccion de
datos:
Observacion, y encuesta

Lista de cotejoy
cuestionario.



Anexo 3. Instrumentos de recoleccién de datos

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

CONSENTIMIENTO INFORMADO ENCUESTA

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad César Vallejo; los
datos recopilados son anénimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en
forma voluntaria; Si () NO () doy mi consentimiento para continuar con la investigacion titulada: “Inteligencia Comercial y Cadena
de Suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala, Catacaos 2024”. El cual tiene fines exclusivamente académicos y
se mantendra absoluta reserva.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo:

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con un
aspa (x) la respuesta que considere conveniente. Considere lo siguiente:

(5) Siempre — (4) Casi Siempre — (3) A veces — (2) Casi nunca — (1) Nunca

CUESTIONARIO

VARIABLE: INTELIGENCIA COMERCIAL

VALORES DE LA ESCALA

Casi Casi

DIMENSI Nun A veces . Siempre
ONES INDICADORES ca nunca siempre
1 2 3 4 5

Uso de los Sistemas Operativos

Con que frecuencia se sistematizan o registran los
procesos y operaciones que se realizan.

El buen uso de los sistemas operativos permite el mejor
control de ventas, produccion y control de stock de la

empresa.
. Estrategias disefiadas
Sistemas - — -
de Las estrategias disefiadas tienen un respaldo en los
Informaci sistemas de !nformamon . _ _
én Las estrategias de los sistemas de informacion que se

realizan ayudan con las mejoras de los procesos.

Consultas a la Base de datos

Recurre a bases de datos para la busqueda de
informacioén actualizada

El analisis de datos comerciales es una practica comun
en mi empresa.

Investigacion y desarrollo

La asociacion realiza investigacién y desarrollo
para generar beneficios para la empresa y sus
clientes.

La asociacion adquiere innovacion de terceros
para el desarrollo de la asociacion.

Nuevos productos realizados

Los nuevos productos realizados tienen aceptacion
Innovaci | en el mercado

on Al lanzar un nuevo disefo se verifica si se cuenta
con la capacidad operativa en la cadena de
suministros

Nuevos procesos realizados

Se realiza una mejora continua en los procesos
con la finalidad de evaluarlos y mejorarlos.

Se generan nuevos procesos que ayuden
positivamente en la innovacién de la asociacion
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Proceso
de toma
de
decisione
s

Participacion de la Estructura organizacional

La informacion obtenida a través de la inteligencia
comercial influye en nuestras decisiones
estratégicas.

En equipo se diagnostican los problemas de los
procesos operativos

Control a los Sistemas de calidad

La asociacion cuenta con recursos suficientes para
monitorear la calidad de los productos que se
realizan

Mi empresa utiliza herramientas tecnolégicas para
recopilar y analizar datos comerciales.

Participacion de la gerencia

La gerencia identifica las oportunidades o
amenazas reales que se presentan en el mercado

Con que frecuencia la inteligencia comercial nos ha
ayudado a tomar mejores decisiones

Nota: Elaboracién propia




INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

CONSENTIMIENTO INFORMADO ENCUESTA
INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con un
aspa (x) la respuesta que considere conveniente. Considere lo siguiente:

(5) Siempre — (4) Casi Siempre — (3) A veces — (2) Casi nunca — (1) Nunca

CUESTIONARIO

VARIABLE: INTELIGENCIA COMERCIAL

VALORES DE LA ESCALA

Casi

A

Casi

SDIg/lNEENS INDICADORES Nunca | nunca veces siempre Siempre
1 2 3 4 5
Proveedores Calificados
La asociacion establece requerimientos para la
seleccion de proveedores.
Las relaciones con nuestros proveedores son
Aprovis | colaborativas y beneficiosas para ambas partes.
ionamie
nto Supervision del AlImacenamiento
La asociacién cuenta con el espacio suficiente para
el almacenamiento de sus productos
Se cuenta con una buena eficiencia para supervisar
el almacenamiento de la asociacion
Diversidad de productos
La asociacion genera variedad de productos que le
permitan tener aceptacion en el mercado
La flexibilidad en la produccién permite adaptarse
a cambios en la demanda o condiciones del
mercado.
Produc .
cién Control Inventarios
Se realiza un control adecuado de los inventarios
para facilitar su manejo en el registro de los
productos
El control de inventarios permite saber el stock de
productos con los que se cuenta
Evaluacion el Empaque
La asociacion realiza cambios o ajustes en su
empague segun las necesidades del mercado entre
otros.
El empaque protege a los productos en el proceso
Distribu | de su distribucion
cion

Transporte

Se cumplen con los plazos de entrega establecidos.

El proceso de distribucion se realiza de manera
exitosa

Nota: Elaboracion propia




Lista de cotejo

Variables Dimensiones Indicadores Preguntas Cumple  No cumple
Registra los procesos operativos que involucran la cadena de
Uso de los sistemas suministros
operativos
Sistemas de Estrategias disefiadas Genera estrategias con respaldo de los sistemas de informacion
informacion
Consultas a la base Recurre a base de datos para obtener informacién actualizada y
de datos confiable
Inteligencia | y Investigacién y desarrollo Se realiza investigacion y desarrollo como aporte innovador
. nnovacion
Comercial

Nuevos productos realizados

Se cuenta con la capacidad para la creacién de nuevos productos

Nuevos procesos realizados

Los nuevos procesos estan enfocados en la mejora de la cadena de
suministros

Proceso de toma

de decisiones

Participacion de la Estructura

organizacional

En equipo se evallan los problemas y las decisiones que se puedan
tomar

Control a los Sistemas de

calidad

Se cuenta con sistemas de calidad aptos para analizar informacion

Participacion de la gerencia

La gerencia identifica las oportunidades o amenazas que se presentan
en el mercado




Proveedores calificados EvallGan a los proveedores

Aprovisionamiento . . .
P Supervision del Se mantiene un control adecuado del almacén

almacenamiento

Se tiene la capacidad para generar diversidad de productos
Diversidad

d duct
Cadena de e productos

. Se mantiene un control adecuado de los inventarios
suministros Produccién

Control
de inventarios

Se evalla el empaque de los productos que se comercializan

Evaluacién de empaque

Distribucion
Se cumplen con los plazos de entrega

Transporte

Nota: Elaboracion propia
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Anexo 4. Ficha de validacion de contenido para un instrumento

INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccion de
datos (Cuestionario/Guia de entrevista) que permitira recoger la informacion en la
presente investigacion: “ Inteligencia Comercial y la Cadena de Suministros de una
Asociacion de artesania en Narihuala- Catacaos 2024” Por lo que se le solicita que
tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para

realizar las correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion

El/la item/pregunta pertenece ala

L dimensién/subcategoria ybasta | 1: de acuerdo
Suficiencia o
para obtener la medicién de esta | O: en desacuerdo

El/la item/pregunta se
_ comprende facilmente, es decir, | 1: de acuerdo
Claridad S o
Su sintactica y semantica son 0: en desacuerdo

adecuadas

El/la item/pregunta tiene relaciéon 1: de acuerdo

Coherencia oJo] indi :
l6gica con el indicador que esta 0: en desacuerdo

midiendo

El/la item/pregunta es esencial o 1: de acuerdo

Relevancia importante, es decir, debe ser
P ’ ’ 0: en desacuerdo

incluido

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).



Matriz de validacion del cuestionario de lavariable Inteligencia Comercial

Definicion de la variable: La inteligencia comercial es considerada como una
herramienta de gestion y soporte de informacion que inicia desde el conocimiento y
abarca los sistemas de informacion que permiten obtener y recaudar informacion, a
la vez estas repercuten en acciones, estrategias y actividades que a las
organizaciones les permite alcanzar la innovacion. Ahumada y Perusquia (2016).

Dimension Indicador ftem Observacion

®»— 0 SO0 ——"c oy
oo~ —Q0

D —O0SOD® D00

» O <O® O g

Con que frecuencia se sistematizan o |1 (1 (1 |1
Uso de los registran los procesos y operaciones

Sistemas que se realizan.
Operativos - -
El buen uso de los sistemas operativos |1 |1 |1 |1
permite el mejor control de ventas,
produccion y control de stock de la
empresa.
Las estrategias disefladas estan |1 |1 |1 (1
SISTDEEMAS Estrateqias gnfocadr? en los sistemas de
INFORMACI diseﬁa%as informacion.
ON

Las estrategias de los sistemas de |1 |1 |1 (1
informacion que se realizan ayudan con
las mejoras de todos los procesos.

Recurre a bases de datos para la |1 (1 |1 |1
Consultasala | pusqueda de informacién para la
Base de datos | p45queda de informacion actualizada

El andlisis de datos comerciales es una
practica comdn en mi empresa.

La asociacién realiza investigacion y |1 (1 (1 |1
Investigaciony | desarrollo para generar beneficios para
desarrollo | |5 empresa y sus clientes.

La asociacién adquiere innovacién de |1 (1 (1 |1
terceros para el desarrollo de la
asociacion.




INNOVACION

Los nuevos productos realizados tienen

Nuevos aceptacion en el mercado
productos —— — -
realizados Al lanzar un nuevo disefio se verifica si
se cuenta con la capacidad operativa en
la cadena de suministros
Se realiza una mejora continua en los
procesos con la finalidad de evaluarlos y
Nuevos mejorarlos.
procesos
realizados

Se generan nuevos procesos que
ayuden positivamente en la innovacion
de la asociacién

Proceso de
toma de
decisiones

Participacion de
la estructura
organizacional

La informacion obtenida a través de la
inteligencia  comercial influye en
nuestras decisiones estratégicas.

En equipo se diagnostican los
problemas de los procesos operativos

Control a los
Sistemas de
calidad

La asociacion cuenta con recursos
suficientes para monitorear la calidad de
los productos que se realizan

Mi  empresa utiliza herramientas
tecnolégicas para recopilar y analizar
datos comerciales.

Participacion de
la Gerencia

La gerencia identifica las oportunidades
0 amenazas reales que se presentan en
el mercado

Con que frecuencia la inteligencia
comercial nos ha ayudado a tomar
mejores decisiones




Matriz de validacién del cuestionario de lavariable Cadena de suministros

Definicion de la variable: La Cadena de suministros abarca todos los procesos
operativos y logisticos dentro de una empresa, al cual inicia desde el

aprovisionamiento hasta el almacén. Jiménez y Hernandez, (2002).

S C| C R
u | o) e
f a h |
i r e e
| 4| ef a
Dimension Indicador ltem i al n| n| Observacion
€l d| c| ¢
n i i
c a a
i
a
La asociacion establece |1 1 1 1
Proy§6d0fes requerimientos para la seleccién de
Calificados | proveedores.

Las relaciones con nuestros 11 (1 (1 |1
proveedores son colaborativas vy
beneficiosas para ambas partes.

APROVICIO La asociacién cuenta con el espacio |1 |1 [1 |1
NAMIENTO Supervision | suficiente para el aimacenamiento de
del sus productos

Almacenamiento —
Se cuenta con una buena eficiencia |1 |1 (1 |1

para supervisar el almacenamiento de
la asociacion

La asociacién genera variedad de |1 |1 (1 |1
productos que le permitan tener

. . aceptacion en el mercado
Diversidad de P

productos Se cuenta con flexibiidad en la |1 (1 (1 |1
produccion que permita adaptarse a
cambios en la demanda o condiciones

PRODUCCION del mercado.

Se realiza un control adecuado de los |1 (1 (1 |1
inventarios para facilitar su manejo en

Control el registro de los productos

Inventarios

El control de inventarios permite saber |1 |1 (1 |1
el stock de productos con los que se
cuenta

La asociacion realiza cambios o |1 (1 |1 |1
ajustes en su empaque segun las
necesidades del mercado, entre otros.

Evaluacion del




DISTRIBUCIO
N

Empaque

El empaque protege a los productos en
el proceso de su distribucién

1

Transporte

Se cumplen con los plazos de entrega
establecidos.

1

El proceso de distribucién se realiza de
manera exitosa.




Ficha de validacion de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario

Objetivo del instrumento

Medir cuantitativamente los indicadores con Likert
Ordinal de frecuencia ( Siempre - Casi siempre - A

veces — Casi nunca - Nunca)

Nombres y apellidos del

Doc. Ricardo Fernando Cosio Borda

experto

Documento de identidad 70586255

Afos de experiencia en el 15 afios

area

Maximo Grado Académico Doctor

Nacionalidad Peru

Institucion UCV / RCB International SAC/ MINCETUR
Cargo Profesor/ Gerente General/ Miembro del Comité

Multisectorial del Programa Turismo Emprende

NUmero telefénico

964 248 618

Firma

Fecha

20/06/24




Anexo 5. Consentimiento o asentimiento informado

FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO INFORMADO
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N° 062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacién: “Inteligencia Comercial y Cadena de Suministros de una Asociacion
de artesania - Narihuala - Catacaos 2024”

Investigador (a) (es): Encalada Encalada Monica

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Inteligencia Comercial y Cadena de
Suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala - Catacaos 2024”, cuyo objetivo es:
Ofrecer conocimiento sobre Inteligencia Comercial y el beneficio a las empresas a la vez que
la optimizacion en la cadena de suministros genera eficiencia y eficacia en sus procesos
operativos Esta investigacion es desarrollada por estudiantes Pre grado de la carrera
profesional de Negocios Internacionales de la Universidad César Vallejo del campus Piura,
aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso de la Institucion.

Describir el impacto del problema dela investigacion.

El impacto que puede generar esta investigacion es la Inteligencia Comercial y como esta
repercute como soporte en la empresa, de como analizar, controlar y predecir informacién
a base de datos e informacion veridica del mundo actual. Por otra parte, la optimizaciéon
en la Cadena de Suministros permitira tener un mejor control de los procesos operativos y
logisticos que se desarrollen con la finalidad de que la empresa sea mas eficiente y

competitiva frente a la competencia del mercado.
Procedimiento Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizard una encuesta y lista de cotejo donde se observaran ciertos items y
preguntas sobre la investigacion titulada: “Inteligencia Comercial y Cadena de
Suministros de una Asociacion de artesania en Narihuala- Catacaos 2024”

2. Las respuestas al cuestionario y lista de cotejo seran codificadas usando un
namero de identificacion y, por lo tanto, seran anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia): Puede hacer todas las preguntas
para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar o no, y su decision sera

respetada. Posterior a la aceptacion no desea continuar puede hacerlo sin ningdn
problema.

Riesgo (principio de No maleficencia): Indicar al participante la existencia que NO existe
riesgo o dafio al participar en la investigacion. Sin embargo, en el caso que existan
preguntas que le puedan generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o
no.



Beneficios (principio de beneficencia): Se le informara que los resultados de la
investigacion se le alcanzara a la institucion al término de la investigacion. No recibira
ningun beneficio econémico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud
individual de la persona, sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en
beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia): Los datos recolectados deben ser an6nimos y
no tener ninguna forma de identificar al participante. Garantizamos que la informacién que
usted nos brinde es totalmente Confidencial y no serd usada para ningun otro propdsito
fuera de la investigacién. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal
y pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:
Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a) Encalada
Encalada Monica email: Mencalada@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor: Mg. Flor de

Guadalupe Barrén Bravo email:

Consentimiento
Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo participar en la

investigacion antes mencionada.
Nombre y apellidos: Maria Cecilia Yarleque Flores
Fecha: 31 de octubre del 2023 / Hora 2:40pm

Firma:

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el consentimiento
sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar: Nombre y firma. En el
caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde el cual se envia las
respuestas].


mailto:Mencalada@ucvvirtual.edu.pe

Anexo 7. Autorizacion de Publicacion en Repositorio Institucional

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Autorizacion de Publicacion en Repositorio Institucional

Yo, ENCALADA ENCALADA MONICA identificado con N° de Documento N° 74967371
(respectivamente), estudiante de la FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES y de la
escuela profesional de NEGOCIOS INTERNACIONALES de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO SAC - PIURA, autorizo ( X ), no autorizo ( ) la divulgacion y comunicacién pu
blica de mi Tesis: "Inteligencia Comercial y Cadena de Suministros de una Asociacién de
artesania en Narihuala - Catacaos 2024".

En el Repositorio Institucional de la Universidad César Vallejo, segun esta estipulado en
el Decreto Legislativo 822, Ley sobre Derecho de Autor, Art. 23 y Art. 33.

Fundamentacion en caso de NO autorizacion:

PIURA, 27 de Junio del 2024

Apellidos y Nombres del Autor Firma
ENCALADA ENCALADA MONICA

. Firmado electrénicamente
DNI: 74967371 por: MENCALADAEN el 27-
ORCID: 0000-0002-0168-4040 Qfclies Hiozisa

Codigo documento Trilce: TRI - 0776602

oo INVESTIGA
'm" Ucv




Anexo 8. Otras evidencias

llustracion 3: Distribucion de porcentaje de la dimension Sistemas de informacion

SISTEMAS DE INFORMACION

Porcentaje

BAJA WMEDIA
SISTEMAS DE INFORMACION

llustracién 4: Distribucion de porcentaje de la dimension innovacion

INNOVACION

Porcentaje

BAJO WEDIO ALTA
INNOVACION

llustracion 5: Distribucion de frecuencia y porcentaje de la dimensién proceso de
toma de decisiones



Porcentaje

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

BAJA MEDIA
PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

ALTA






