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RESUMEN

En la actual investigacion titulada " Inteligencia comercial y competitividad de una
empresa del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024", se persigue el objetivo general de
"Determinar la relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad en una empresa del
sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024". Mas adelante, la investigacion adoptd el método
hipotético-deductivo, aplicando un enfoque cuantitativo. Se emple6 un disefio no experimental, de
tipo correlacional, con un nivel descriptivo y un corte transversal. Los instrumentos demostraron
una excelente confiabilidad, con un coeficiente de alfa de Cronbach de 0.902 para la inteligencia
comercial y de 0.806 para la competitividad. A 50 colaboradores se les administran dos
herramientas para evaluar la conexion entre la inteligencia comercial y el calculo de la
competitividad. Los descubrimientos revelaron, a través de andlisis estadisticos, una conexion
significativa con un coeficiente de Pearson de 826 entre la inteligencia de negocios que se pueden
restablecer y el calculo de la competitividad. Se concluye que hay una vinculacion pertinente y

clara entre la variable de inteligencia comercial y la evaluacion de la competitividad.

Palabras claves: inteligencia, comercial, competitividad.



ABSTRACT

In the current research entitled "Business Intelligence and Competitiveness of a Company
in the Stationery Sector, San Juan de Miraflores 2024", the general objective is to "Determine the
relationship between business intelligence and competitiveness in a company in the stationery
sector, San Juan de Miraflores 2024". Later, the research adopted the hypothetical-deductive
method, applying a quantitative approach. A non-experimental, correlational design was used,
with a descriptive level and a cross-sectional section. The instruments demonstrated excellent
reliability, with a Cronbach's alpha coefficient of 0.902 for business intelligence and 0.806 for
competitiveness. Fifty collaborators were administered two tools to evaluate the connection
between business intelligence and the calculation of competitiveness. The findings revealed,
through statistical analysis, a significant connection with a Pearson coefficient of 826 between
business intelligence that can be reset and the calculation of competitiveness. It is concluded that
there is a pertinent and clear link between the business intelligence variable and the assessment of

competitiveness.

Keywords: intelligence, business, competitiveness.



INTRODUCCION

La presente investigacion tuvo como propdsito principal “Analizar la relacion existente entre la
inteligencia comercial y la competitividad en una empresa del sector papeleria, San Juan de
Miraflores 2024”. El estudio se estructurara en cinco capitulos, a través de los cuales se buscara

arribar a conclusiones pertinentes respecto a las variables mencionadas.

En el capitulo I destaca las dificultades identificadas en nuestra variable de interés, las cuales han
sido corroboradas por investigaciones tanto a nivel nacional como internacional, con el fin de

identificar los conflictos existentes entre la empresa y el entorno laboral de sus empleados.

Hay que sefialar también que el Capitulo II se detallan los origenes y fundamentamos los cimientos
tedricos para continuar produciendo las respuestas requeridas con el proposito de elaborar el

proximo estudio de investigacion respaldado por sus respectivos autores y aplicados en la vida real.

En el capitulo III, la metodologia empleada en el estudio se describe a partir de un enfoque
cuantitativo, utilizando un disefio no experimental de tipo transversal y correlacional descriptivo.
Tras analizar a un grupo de 50 colaboradores que participaron en un cuestionario, se presentaran

los anélisis y resultados.

En el capitulo IV se expondran los resultados obtenidos junto con su respectivo andlisis e

interpretacion, los cuales seran contrastados posteriormente con los antecedentes del estudio.

Finalmente, en el capitulo V se presentardn las conclusiones alcanzadas, asi como las

recomendaciones orientadas a futuras investigaciones relacionadas con la tematica abordada.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA
1.1 Planteamiento del problema

La inteligencia comercial se ha establecido como elemento esencial para
incrementar la competitividad de los negocios, tanto a nivel global como en contextos
locales. Para Porter y Heppelmann (2023) la inteligencia comercial es un campo de estudio
fundamental en la administracién y los negocios internacionales, pues posibilita que las
compaiias entiendan y prevean las dinamicas del mercado, dado que les brinda la posibilidad
de entender y prever las dindmicas del mercado, optimizar sus estrategias y mejorar su
competitividad. A nivel mundial, el uso de tecnologias avanzadas, como productos
inteligentes y conectados, permite a las empresas incrementar su cuota de mercado en un 20%
en los primeros dos afios (Porter y Heppelmann, 2023). Sin embargo, esta ventaja no es
accesible para todas las entidades comerciales, particularmente las de tamafio pequefio y
mediano. (pymes), que enfrentan una brecha tecnologica significativa. Segun la OCDE
(2021), las pymes representan solo el 30% de la productividad global, lo que subraya la
necesidad de adoptar herramientas digitales para cerrar esta brecha. Estados Unidos se
destaca como un referente global en la implementacion de tecnologias de vanguardia de
inteligencia comercial, impulsado por empresas tecnoldgicas como Google, Microsoft,
Amazon y Salesforce. Estas empresas desarrollan soluciones orientadas al procesamiento de
datos, y la incorporacion de inteligencia artificial junto con el aprendizaje automatico
permite a las organizaciones tomar decisiones fundamentadas en datos actualizados y
precisos. También paises como Singapur que se ha convertido en un ejemplo destacado de
como un pais puede utilizar la inteligencia comercial para maximizar su competitividad
global. El gobierno de Singapur ha implementado iniciativas como Enterprise Singapore,

una agencia que apoya a las empresas locales mediante el uso de andlisis de datos e



investigaciones de mercado. Esta entidad proporciona informacion detallada sobre
oportunidades comerciales en mercados internacionales, ayudando a las empresas
singapurenses a expandirse globalmente.

En el contexto peruano, la falta de adopcion de inteligencia comercial limita la
competitividad, particularmente en sectores como el retail. EIl MINCETUR (2023) sefiala
que solo el 15% de las empresas peruanas hacen uso de instrumentos de andlisis de datos
para tomar decisiones, lo que disminuye su habilidad para detectar oportunidades y mejorar
las actividades. Esta situacion es aun mas critica en Lima Sur donde empresas como Papelera
Nacional, Kimberly-Clark Pert, Latin Pack y Comercial Papelera S.A. del sector papeleria
contribuyen con apenas el 5% al PBI local, debido principalmente a la baja inversion en
tecnologias digitales (Observatorio Econdmico de Lima Sur, 2022).

En el distrito de SJM, la ausencia de estrategias comerciales basadas en datos afecta
gravemente la sostenibilidad de las microempresas. Segiin el Ayuntamiento de SJM (2023),
el 80% de estas empresas carece de un plan estratégico, lo que explica por qué el 50% no
supera los cinco anos de vida. Ademas, la falta de personalizacion en la oferta comercial
provoca que el 40% de los consumidores prefieran adquirir productos en distritos vecinos,
evidenciando una desconexion entre las empresas locales y las expectativas del mercado
(Camara de Comercio de Lima, 2023).

La digitalizacion emerge como una solucion para mejorar la competitividad, pero
su implementacion en SJM es insuficiente. Solo el 25% de las pymes han adoptado
herramientas digitales, la mayoria pertenecen a los rubros Comercios locales, Servicios de
alimentacion, Talleres y servicios técnicos, Empresas de manufactura o artesania local,

Servicios educativos y capacitacion frente al 45% a nivel nacional (Valdivia, 2022). Esta



brecha digital, junto con la falta de capacitacion en inteligencia comercial, resume el bajo
crecimiento del sector papeleria, que registrd6 un aumento de ventas del 3% en 2022
(Observatorio Econdmico de Lima Sur, 2022). Las empresas que no invierten en tecnologia
tienen un 50% mas de probabilidades de cerrar en los primeros cinco afios (OCDE, 2021),
lo que refuerza lo primordial de integrar inteligencia comercial como un motor para la
competitividad y el desenvolvimiento comercial local.

La relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad representa un
elemento fundamental para el desarrollo organizacional. La incorporacion de herramientas
tecnologicas, la capacitacion en andlisis de datos y la implementacion de estrategias
sustentadas en informacion confiable son aspectos determinantes para enfrentar los desafios

actuales y fomentar el progreso del sector papeleria en San Juan de Miraflores.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general

(Qué conexion entre la inteligencia comercial y competitividad de una empresa del
sector papeleria en San Juan de Miraflores 20247
1.2.2 Problemas especificos

PE1: ;Qué¢ vinculo existe entre el acceso a la informacién y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 20247

PE2: ;Qué vinculo existe entre el analisis de la informacion y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 20247

PE3: ;Qué¢ vinculo existe entre la toma de decisiones y la competitividad de una

empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024?



1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Determinar la conexion entre la inteligencia comercial y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024
1.3.2 Objetivos especificos
OE1: Determinar el vinculo entre el acceso a la informacién y la competitividad de una

empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

OE2: Establecer el vinculo entre el andlisis de la informacion y la competitividad de

una empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

OE3: Determinar el vinculo entre la toma de decisiones y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.
1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1 Justificacion Teorica

Segun Porter y Heppelmann (2023), la adopcion de tecnologias inteligentes y conectadas
transforma la competencia al permitir a las empresas ofrecer productos y servicios
personalizados, lo que incrementa su cuota de mercado en un 20%. Ademas, Ghemawat (2022)
destaca que, en un mundo globalizado, la inteligencia comercial es esencial para identificar
oportunidades y amenazas en mercados interconectados. A nivel local, Caceres y Lopez (2022)
enfatizan que la falta de estrategias basadas en datos limita la competitividad de las compaiiias,

en especial dentro del comercio minorista y la industria papelera.



1.4.2 Justificacion Practica

Para el contexto practico, el presente trabajo de investigacion nos servird para identificar
oportunidades, anticipar riesgos y pulir la toma de decisiones coyunturales, poner en practica
este concepto convierte a la inteligencia comercial en un instrumento indivisible para las
entidades que quieren mantenerse competitivas en mercados dindmicos y exigentes. Segun el
MINCETUR (2023), solo el 15% de las empresas peruanas utiliza herramientas de inteligencia
comercial, lo que limita su capacidad para identificar oportunidades y optimizar sus
operaciones. En el sector papeleria de San Juan de Miraflores, esta situacion es critica, ya que,
segun el Observatorio Econdmico de Lima Sur (2022), el 60% de las empresas no utiliza
tecnologias digitales para analizar el comportamiento del consumidor. Esto se traduce en una
pérdida de competitividad, ya que, como sefala Valdivia (2022), las empresas que no adoptan
la digitalizacion tienen un 50% mas de probabilidades de cerrar en los primeros cinco afios. Por
lo tanto, este estudio busca proporcionar insights practicos para potenciar la competitividad de
las compaiiias de la industria de la papeleria en el distrito.
1.4.3 Justificacion Metodoldgica

Metodoldgicamente, este estudio se justifica por su enfoque cuantitativo el cuél evaluara
los resultados para una mejor interpretacion de realidad problemética que aqueja a nuestra
unidad de analisis de tal manera que podamos entender la conexion entre las variables. Segiin
la OCDE (2021), los estudios que integran multiples metodologias permiten obtener una vision
mas completa de los fendmenos empresariales. Ademads, la utilizacion de instrumentos y
técnicas como encuestas, cuestionarios y estudios de datos secundarios, propuesto en este
estudio, esta respaldado por Céceres y Lopez (2022), quienes utilizaron enfoques similares para

analizar la competitividad en el sector retail peruano. Asimismo, la recopilacion de datos



locales, como los proporcionados por la Municipalidad de San Juan de Miraflores (2023),
permitird contextualizar los hallazgos y ofrecer recomendaciones especificas para el distrito.
Este enfoque metodologico garantiza los coeficientes de validacion y de confiabilidad del

instrumento.

1.5 Delimitaciones de la investigacion

Para establecer la extension del estudio, es esencial definir con exactitud el tema a
abordar, asi como determinar los limites y parametros que dictaran el informe. La demarcacion
establecida facilita el reconocimiento de los espacios, contextos, colectivos y categorias de
variables que caracterizan el proyecto. (Calizaya et al, 2020)

La presente investigacion se encuentra delimitada por un marco temporal especifico,
la principal restriccion de este estudio se atribuyo a la escasez de tiempo disponible para los
trabajadores del departamento Comercial de la compaiiia en analisis. Esta predisposicion
limitada de momentos apropiados obstaculiza la adquisicion de un volumen mas amplio de
informacion y datos pertinentes. Sin embargo, luego de explicar los beneficios que este estudio

representaria para la entidad, los involucrados aceptaron colaborar y brindar su participacion.

1.5.1 Temporal

El estudio en cuestion ha sido implementado a partir del mes de febrero hasta
mediados del 2025. Es imperativo enfatizar que, a pesar de las iniciativas emprendidas para
mitigar las restricciones, persisten limitaciones que podrian haber afectado los hallazgos y las
deducciones. Una de las limitaciones detectadas fue la escasa disponibilidad de informacion

precisa, ya que ciertos datos estaban restringidos por motivos de confidencialidad o no se



encontraban disponibles durante el desarrollo del estudio. Se resalta que la investigacion se basé
en informacién recopilada dentro de un marco temporal y situacional especifico, lo cual
significa que los resultados obtenidos y las conclusiones formuladas son validos unicamente,

sin posibilidad de ser generalizados de forma automatica a otros escenarios o periodos.

1.5.2 Espacial

El estudio tuvo lugar en las instalaciones de la empresa Corporacion Papelera Marcelo
SAC, con RUC: 20608138375 especificamente en su domicilio fiscal situado en Av. Los Héroes
597 en el distrito de SIM, Lima, que actia como su despacho principal. Adicionalmente, se
identifica la potencial existencia de sesgos geograficos, dado que la investigacion se centra en

una compatfiia que pertenece al giro de la papeleria situada en el distrito de SIM (Lima-Pert1)

1.5.3 Recursos
La investigacion actual cuenta con financiamiento proveniente de los recursos
personales de los estudiantes, ascendiendo a la suma de 950.0 soles. Este monto fue cubierto

enteramente proveniente de recursos propios de las investigadoras.

1.5.4 Poblacion o Unidad de analisis
Para ejecutar el presente andlisis, se llevard a cabo la recopilacion de datos de un
conjunto de 50 trabajadores que constituiran la poblacidon objetivo, pertenecientes al sector

comercial de la Corporacion Papelera Marcelo SAC durante el ano 2024.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion
2.1.1 Antecedentes Nacionales

Céceres (2022) La finalidad de su investigacion fue "determinar la relacion entre
inteligencia comercial y competitividad empresarial en el sector retail peruano". Se realizé un
estudio de alcance correlacional mediante un enfoque observacional., empleando un conjunto
probabilistico de 250 empresas pertenecientes al sector minorista situadas en la region
metropolitana de Lima. Se implementaron dos herramientas validadas: una para cuantificar el
grado de implementacion de inteligencia comercial (andlisis de datos, estudios de mercado y
herramientas digitales) y otra para evaluar la competitividad corporativa (eficiencia operativa,
satisfaccion del cliente y cuota de mercado). Los dos instrumentos presentaron alta validez y
confiabilidad E1 60 % de las empresas encuestadas eran pequefas empresas. Se concluye que la
instauracion de una inteligencia comercial constituye un elemento esencial para potenciar la

competitividad en el sector minorista peruano.

Flores (2021) realiz6 una investigacion sobre "la influencia de la inteligencia comercial
en la competitividad de las microempresas en d4reas urbanas marginales de Lima,
especificamente en San Juan de Miraflores". El estudio implement6 un enfoque correlacional y
empled una muestra no probabilistica compuesta por 180 microempresas pertenecientes al
sector del comercio minorista. Se rindieron ambos cuestionarios validados: uno para medir el
uso de inteligencia comercial (recopilacion de datos, andlisis) y otro para evaluar la
competitividad (adaptabilidad al mercado, eficiencia operativa y rentabilidad. Se concluye que

la inteligencia comercial constituye un elemento crucial para potenciar la competitividad en



microempresas situadas en areas periféricas.

Valdivia (2022) se enfocé en "analizar como la digitalizacion e inteligencia comercial
influyen en la competitividad de las pequefias y medianas empresas de Lima". Se realiz6 un
estudio correlacional utilizando una muestra probabilistica de 200 MIPYMES que pertenecen
al rubro comercio y servicios en Lima. Se emplearon dos herramientas validadas: una para
cuantificar el grado de digitalizacion e inteligencia comercial (aplicacion de tecnologias
digitales, analisis predictivo y automatizacion) y otra para evaluar la competitividad
(innovacioén, satisfaccion del cliente y sostenibilidad financiera). Se concluye que la
digitalizacion y la inteligencia comercial constituyen elementos fundamentales para potenciar
la competitividad en las MIPYMES de Lima.

2.1.2 Antecedentes Internacionales

La finalidad de Smith (2023) consistid en explorar la funcion de la inteligencia
comercial en la optimizacion de la competitividad en el sector de la papeleria. Se realizé una
investigacion correlacional empleando una muestra probabilistica de 300 entidades
empresariales vinculadas al sector de la papeleria en los Estados Unidos. Se aplicaron dos
instrumentos validados: uno orientado a medir el nivel de implementacion de la inteligencia
comercial (incluyendo andlisis de datos en tiempo real, personalizacion de productos y gestion
eficiente del inventario) y otro disefiado para valorar la competitividad, considerando
indicadores como participacion en el mercado, satisfaccion del cliente y eficiencia en los
procesos operativos. Los resultados de la encuesta indicaron que el 50 % de las empresas
encuestadas corresponden a medianas organizaciones. A partir de estos hallazgos, se concluye
que la inteligencia comercial desempefia un papel fundamental en el fortalecimiento de la

competitividad dentro del sector papelero.
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Garcia (2022) realizé una investigacion sobre "la correlacion entre la inteligencia
comercial y la competitividad en pequenias empresas de México". Se realiz6 una investigacion
correlacional empleando una muestra probabilistica compuesta por 220 pequefias empresas
pertenecientes al sector comercial de Monterrey. Se utilizaron dos instrumentos corroborados:
uno para medir la implementacion de la inteligencia comercial (andlisis de datos, segmentacion
de clientes y toma de decisiones estratégicas) y otro para evaluar la competitividad (rentabilidad,
innovacion y adaptabilidad al mercado). Ambos aparatos demostraron una elevada
confiabilidad. Se deduce que la inteligencia comercial desempefia un papel fundamental en la

potenciacion de la competitividad en las MIPYMES de México.

El propdsito de Padilla y Antonio (2023) fue "evaluar cémo la incorporacion de
herramientas de analitica de datos e inteligencia de negocios puede potenciar la competitividad
de un centro de idiomas en la Universidad de Coérdoba, Colombia". El estudio se llevo a cabo
bajo un enfoque explicativo, empleando un disefio mixto de tipo secuencial que facilita la
combinacion de métodos cuantitativos y cualitativos durante el andlisis. La poblacion
seleccionada se conformo6 de 150 alumnos inscritos en el centro de idiomas y 20 educadores que
participaron en entrevistas de caracter semiestructurado. Con el objetivo de cuantificar la
competitividad institucional, se elabor6 un cuestionario validado con un valor de Cronbach's
Alpha de 0,87, que evaluaba dimensiones tales como la calidad académica, que el cliente quede
satisfecho, la innovacion a nivel tecnoldgico y la eficiencia operativa. Durante la etapa
cualitativa, se efectuaron entrevistas exhaustivas con el fin de discernir las percepciones
respecto al empleo de la inteligencia empresarial. Se concluye que las herramientas utilizadas
para el analisis de datos resultan fundamentales en el fortalecimiento de la competitividad dentro

de las instituciones educativas, destacando su impacto tanto en la satisfaccion de los
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usuarios como en la optimizacion de los procesos operativos.

2.2 Bases teoricas

2.2.1. Conceptualizacion de Inteligencia Comercial

De acuerdo con Bassat (2011), la inteligencia comercial se caracteriza por fortalecer
cualidades y principios fundamentales tanto en organizaciones como en individuos, ya que
impulsa la creacion de relaciones basadas en altos niveles de confianza, cercania y seguridad,
ya sea en interacciones persona-entidad o entre corporaciones. Del mismo modo, emplea una
seric de herramientas de alcance internacional que permiten transformar los datos en
informacion estratégica, para mejorar el proceso de toma de decisiones. Asimismo, Almazan
y Remache (2018) enfatizan que la inteligencia comercial a nivel internacional proporciona
enfoques y conocimientos novedosos que las organizaciones deben incorporar en su aplicacion
estratégica. A través del uso de diversos métodos, herramientas y sistemas destinados a
obtener, procesar, analizar y difundir informacion relevante sobre la competencia y el entorno,
las empresas logran maximizar sus oportunidades y minimizar los riesgos. Esto se logra
mediante la revision constante de las acciones gubernamentales y la mejora continua, lo que
resulta en la formulacion de nuevas estrategias para el fomento de la competitividad dentro de
la organizacion. Las dos teorias subrayan el papel crucial que desempena la inteligencia
empresarial en el &mbito corporativo. La teoria desarrollada por Bassat resalta la importancia
del diseno del producto, el desarrollo de la marca y la toma de decisiones basadas en datos
comprobables. Por otro lado, la perspectiva desarrollada por Almazédn y Remache resalta la
importancia de implementar metodologias con proyeccion internacional en la gestion

informativa. Ambas corrientes tedricas ofrecen fundamentos conceptuales significativos para
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interpretar y aplicar la inteligencia comercial en el &mbito de la importacion textil, brindando
a las empresas herramientas que fortalecen su competitividad en un contexto dinamico y
global.

2.2.2. Teorias de la inteligencia comercial

Teoria 1: Teoria de la Inteligencia Competitiva

La teoria de la inteligencia competitiva, formulada por Michael E. Porter, postula que
las organizaciones deben recolectar, examinar y aplicar informacion estratégica acerca del
ambiente competitivo para prever las acciones de la competencia y tomar decisiones
fundamentadas. De acuerdo con Porter (2023), esta teoria destaca la importancia de la
inteligencia comercial como una herramienta clave para detectar tanto oportunidades como

riesgos dentro del mercado.

Teoria 2: Teoria del Analisis Predictivo

La teoria del andlisis predictivo, postulada por Chen et al. (2021), postula que la
aplicacion de datos historicos y métodos avanzados de analisis tiene la capacidad de prever
tendencias futuras del mercado. Esta teoria enfatiza que las organizaciones tienen la capacidad
de potenciar su competitividad mediante la anticipacion de fluctuaciones en la demanda y la

adaptacion correspondiente de sus estrategias comerciales.

Una teoria adicional de importancia es la que se enfoca en la segmentacion de clientes
como una estrategia esencial en el contexto de la inteligencia comercial. La segmentacion
permite a las entidades organizacionales segmentar su base de clientes en conjuntos mas

pequefios y homogéneos, lo que simplifica la adaptacion de estrategias de mercadotecnia y
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transacciones comerciales. Esta metodologia no solo potencia la relevancia de las propuestas
comerciales, sino que también optimiza el empleo de recursos al dirigir esfuerzos especificos

hacia segmentos con caracteristicas similares (London Consulting Group, 2020).

Teoria 3: Teoria de la Inteligencia Basada en Datos

La presente teoria de la inteligencia basada en datos, formulada por Davenport y Harris
(2021), postula que las organizaciones deben emplear tanto datos estructurados como no
estructurados para producir percepciones valiosas. Los autores sostienen que esta teoria
posibilita a las organizaciones la optimizacién de sus operaciones, la optimizacion de la

experiencia del consumidor y el aumento de su rendimiento econémico.

Teoria 4: Teoria de la Inteligencia Colaborativa

La teoria de la inteligencia colaborativa, postulada por Tapscott y Williams (2022),
postula que la cooperacidn entre organizaciones, trabajadores y clientes es fundamental para
la generacion de una inteligencia comercial eficaz. De acuerdo con los autores, las
aplicaciones digitales y las plataformas de redes sociales facilitan el intercambio de
informacion y la creacion colaborativa de soluciones innovadoras que fomentan la

competitividad.

En resumen, las teorias concernientes a la inteligencia comercial subrayan su papel
fundamental como herramienta para incrementar la competitividad y eficiencia organizacional

mediante la aplicacion estratégica y analitica de la informacion existente.

Evolucion Historica



14

2.3.1 Principales autores y precursores de la inteligencia comercial

Se evidencia una transicion notable hacia la incorporacion de tecnologias de
vanguardia en los procedimientos de inteligencia comercial. Promperu (2018) enfatiz6 la
implementacion de instrumentos tecnoldgicos que posibilitan la recoleccion de datos de manera
mas eficaz y eficiente, un aspecto crucial para las organizaciones que aspiran a potenciar su
competitividad. La instauracion de sistemas de inteligencia comercial ha emergido como una
estrategia esencial para las entidades que aspiran a optimizar sus procesos internos, el objetivo
es reforzar su posicion en el mercado y consolidar su estatus en él.

2.4 Inteligencia comercial en las empresas comerciales

2.4.1 Concepto de inteligencia comercial

La investigacion denominada "Inteligencia comercial y competitividad de una empresa
del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024" se sustent6 en diversos fundamentos teoricos
orientados al andlisis de la relacion existente entre las variables. Inicialmente, la inteligencia
comercial fue conceptualizada como un procedimiento sistematico de recopilacion y estudio de
datos pertinentes para la generacion de decisiones estratégicas en el contexto corporativo. Este
principio ha cobrado relevancia en un contexto globalizado donde las organizaciones deben
acomodarse con agilidad a las oscilaciones de la plaza y las demandas fluctuantes de los
usuarios a las fluctuaciones del mercado y a las demandas fluctuantes de los mismos. (Vasquez,

2021).

El marco tedrico se sustentd en las teorias de competitividad, que han evolucionado
desde los enfoques clasicos, como la ventaja absoluta y comparativa, hasta teorias

contemporaneas que consideran factores como la innovacion y el conocimiento como pilares
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fundamentales con el objetivo de lograr posicionarse competitivamente en el mercado, es
esencial establecer una posiciéon competitiva. (Sufiol, 2006). Estas teorias enfatizan que la
competitividad no se limita inicamente a los recursos tangibles., sino también de la capacidad
de las empresas para gestionar informaciéon y conocimiento, lo que esta intrinsecamente

relacionado con la inteligencia comercial.

A lo largo del tiempo, varios autores han contribuido al desarrollo del concepto de
inteligencia comercial. Rojas (2016) destacd su aplicacion en negocios internacionales,
argumentando que la capacidad para obtener y analizar informacion sobre mercados extranjeros
es crucial para el éxito en la exportacion. En este contexto, la inteligencia comercial facilita a
las organizaciones la deteccion de oportunidades y amenazas en el escenario de competencia
en un entorno competitivo, promoviendo asi una adaptacion mas efectiva a las dinamicas del

mercado.

2.4.2 Caracteristicas de la inteligencia comercial

Con respecto a las propiedades de la inteligencia comercial, se han identificado diversas
dimensiones que contribuyen a su eficacia. Estas capacidades comprenden la habilidad para
prever las tendencias del mercado, el examen detallado de la competencia y la identificacion
precisa de las necesidades del cliente. La combinacion de estas propiedades posibilita a las
organizaciones la formulacion de estrategias mas fundamentadas en datos empiricos, lo que

conduce a una ventaja competitiva sostenible (Rojas, 2016).

Ademas, se abordaron los modelos empleados para la cuantificacion y evaluacion de la

inteligencia comercial. Estos modelos facilitan a las entidades el concepto de Indicadores Clave
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de Rendimiento (KPI) vinculados a su rendimiento comercial. Mediante la implementacion de
métricas apropiadas, las organizaciones tienen la capacidad de supervisar su avance y adaptar
sus estrategias conforme se requiera, con el objetivo de preservar o potenciar su competitividad

en el sector.

2.4.3 Importancia de la inteligencia comercial

En el estudio centrado en la inteligencia comercial y la competitividad en el sector de la
papeleria, se enfatizo la importancia de integrar estos principios tedricos en las estrategias de la
organizacion. La competencia en la gestion de datos estratégicos no solo optimiza el proceso
de toma de decisiones, sino que también consolida la posicion competitiva de las organizaciones
en relacion con sus adversarios. Por lo tanto, se deduce que una aplicacion adecuada de la
inteligencia comercial es esencial para el avance y la sostenibilidad empresarial en un entorno

de creciente competencia. (Suiol, 2006; Vasquez, 2021; Promperu, 2018).

2.4.4 Dimensiones de la inteligencia comercial

La inteligencia empresarial se estructura en diversas dimensiones clave que permiten a
las organizaciones mejorar su desempeiio y fortalecer su posicion dentro del mercado
competitivo. En este contexto, se presentan tres dimensiones principales: el acceso a los datos,
la interpretacion de la informacion y el proceso de toma de decisiones.

La primera dimension, relacionada con la accesibilidad a la informacién, alude a la
habilidad de las entidades para recolectar datos relevantes y actualizados sobre su entorno
operativo. Esta disponibilidad puede ser obtenida a través de una diversidad de fuentes, que
abarcan bases de datos internas, informes de mercado, incluidas las plataformas de redes

sociales y otras que representan plataformas de interaccion digital. En este escenario, la
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eficiencia reviste una importancia crucial, dado que una entidad que no puede acceder a la
informacion necesaria puede perder oportunidades significativas o no detectar amenazas
emergentes (Chuquillanqui Rodriguez & Condori, 2023). Adicionalmente, la adopcion de
instrumentos tecnologicos pertinentes fomenta este acceso, facilitando una recoleccion mas
sistematica y eficiente de datos de relevancia para la organizacion.

La segunda dimension, la evaluacion de los datos a través del anélisis de los mismos,
comprende la manipulacidon y la interpretacion de los datos obtenidos. Esta etapa resulta
fundamental para transformar datos en informacion valiosa que pueda guiar las decisiones
corporativas. La evaluacion puede integrar técnicas estadisticas, métodos de mineria de datos
y analisis predictivo, que posibilitan la deteccion de patrones y tendencias en la conducta del
mercado y los consumidores (Promperu, 2018). En el &mbito de la inteligencia comercial, el
proceso de toma de decisiones consiste en estar respaldado por datos concretos para minimizar
riesgos y optimizar oportunidades (Vasquez, 2021). Las entidades que adoptan un enfoque
basado en la inteligencia comercial tienden a manifestar una mayor proactividad y adaptabilidad
frente a las oscilaciones del mercado, lo que les confiere una significativa ventaja competitiva.
En resumen, estas tres dimensiones — constituyen el eje fundamental para la toma de decisiones
— estan intrinsecamente vinculadas y constituyen un ciclo ininterrumpido que potencia la
inteligencia comercial dentro de las instituciones. Un andlisis eficaz otorga a las organizaciones
una comprension mdas profunda de su posicion competitiva y facilita la adaptacion
correspondiente de sus estrategias. Dentro de este marco, la calidad del andlisis realizado posee
una influencia directa en la efectividad de las decisiones que se adoptaran en el futuro.
Finalmente, la tercera dimension se refiere al proceso decisorio que se basa en la informacion

analizada. Esta etapa reviste una importancia crucial dado que las decisiones fundamentadas
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pueden determinar la efectividad o el fracaso de una estrategia corporativa.
La capacidad para integrar eficazmente estas dimensiones permite a las organizaciones
no solo la supervivencia en un entorno competitivo, sino también el florecimiento mediante la

anticipacion de cambios y la respuesta adecuada a las exigencias del mercado (Rojas, 2016).

2.5 Competitividad

2.5.1 Conceptualizacion de la competitividad

En el ambito del papel, la competitividad se defini6 como la habilidad de las
organizaciones para proporcionar productos distintivos y alineados con las exigencias del
consumidor. Esta afirmacion implica no s6lo un entendimiento profundo del mercado, sino
también una competencia para innovar en productos y procedimientos. Dentro de este sector
industrial, la competitividad se define por aspectos como la calidad del producto, la atencion al

cliente y la eficiencia en los procesos operativos (Molina, 2023).

Para cuantificar y evaluar la competitividad en el sector del papel, se emplearon
diversos instrumentos e indicadores que permiten a las entidades supervisar su desempefio en
comparacion con sus competidores. Los instrumentos en cuestion comprenden el andlisis de
mercado, las encuestas de satisfaccion del cliente y las indicaciones financieras. La
identificacion de aspectos esenciales como la calidad del producto, la innovacidn, la atencion
al cliente y la eficiencia operativa proporciona un marco para la evaluacion del rendimiento
competitivo (Carrasco et al., 2021).

2.5.2 Teorias de la competitividad

Teoria 1: Teoria de la Ventaja Competitiva (Michael E. Porter)
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La teoria de la ventaja competitiva, formulada por Michael E. Porter, postula que las
organizaciones tienen la capacidad de alcanzar una posicion preponderante en el mercado a
través de estrategias que faciliten su diferenciacion respecto a sus rivales. De acuerdo con
Porter, se pueden identificar tres tacticas primordiales para lograr dicha ventaja: liderazgo en
términos de costos, diferenciacion y enfoque en un nicho particular del mercado. Parsons, M.
E. (2023)

Teoria 2: Teoria del Diamante de la Competitividad Nacional (Michael E. Porter)

La teoria del diamante de la competitividad nacional, propuesta igualmente por Michael
E. Porter, expone como las circunstancias nacionales afectan la habilidad de las organizaciones
para competir en mercados internacionales. El modelo del diamante incorpora cuatro elementos
fundamentales: las condiciones de los factores, la demanda a nivel local, las industrias
vinculadas y su respaldo, y la estrategia corporativa. Parsons, M. E. (2023)

Teoria 3: Teoria de la Competitividad Basada en Recursos (Jay Barney)

La teoria de la competitividad fundamentada en recursos, formulada por Jay Barney,
sostiene que las organizaciones pueden adquirir una ventaja competitiva sostenible si disponen
de recursos singulares, valiosos, escasos e inimitables. Estos recursos pueden ser de naturaleza
tangible (como la tecnologia) o intangible (como el conocimiento organizativo). Barney, John
(2022)

Teoria 4: Teoria de la Competitividad Dinamica (Teece, Pisano y Shuen)

Definicion:

La teoria de la competitividad dindmica, postulada por David Teece, Gary Pisano y Amy
Shuen, subraya la relevancia de la habilidad para adaptarse y renovar estratégicamente en

contextos competitivos en constante evolucion. De acuerdo con los autores, las organizaciones
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deben cultivar habilidades dindmicas para la integracion, construccion y reconfiguracion de
recursos tanto internos como externos. TEECE, D., Pisano, G., & Shuen, A. (2021)

2.6 Evolucion historica

2.6.1 Principales autores y precursores de los conceptos de la competitividad

La progresion historica del concepto de competitividad se ha caracterizado por la
identificacion de que las organizaciones deben adaptarse de manera constante a las
fluctuaciones del mercado. Autores como Dominguez y Gutiérrez (2018) destacaron la
importancia de desarrollar estrategias eficaces para preservar una posicion competitiva,
particularmente en sectores dindmicos como el papelero. Dentro de este marco, se distinguieron
diversos modelos que ilustran cémo las organizaciones pueden alcanzar y preservar su

competitividad mediante la innovacion y la utilizacion eficaz de recursos.

2.6.2 Conceptualizacion de la competitividad

Las propiedades de la competitividad son variadas y comprenden multiples
elementos esenciales. Inicialmente, la calidad de los productos o servicios proporcionados
constituye un factor crucial. Las organizaciones que logran sostener elevados criterios de
calidad tienden a distinguirse en el mercado, lo que les facilita la atraccidon y retencion de
clientes. Ademas, la eficiencia operativa desempefia un papel crucial; las entidades que
optimizan sus procesos internos tienen la capacidad de minimizar costos y potenciar su
rentabilidad (Camara de Comercio de Espaiia, 2025).

Un elemento crucial es la innovacion, que alude a la habilidad de una organizacion

para concebir nuevos productos u optimizar los ya existentes. La innovacion no se circunscribe
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unicamente a la generacion de nuevos productos; también abarca en innovaciones y modelos
de negocio que pueden ofrecer ventajas competitivas significativas (IMEF Ciudad de México,
2025).

En tltima instancia, la sostenibilidad ha surgido como un elemento fundamental en
la competitividad contemporanea. Las corporaciones que incorporan practicas sostenibles en
sus operaciones no solo cumplen con las normativas medioambientales, sino que también
optimizan su imagen ante los consumidores y tienen la posibilidad de ingresar a nuevos
mercados (CEPAL, 2025).

En sintesis, la competitividad corporativa constituye un concepto dinamico que
abarca una amalgama de calidad, eficiencia, innovacion, adaptabilidad y sostenibilidad. Estas
propiedades habilitan a las entidades no solo para subsistir en un contexto competitivo, sino

también para florecer y evolucionar a largo plazo.

2.6.3 Caracteristicas de la competitividad

Se define como la competencia efectiva de una entidad en su respectivo sector, lo que
implica no s6lo la conservacion de una posicion en el mercado, sino también la mejora continua
en comparacion con sus competidores. Esta habilidad resulta crucial para el desarrollo y la
permanencia a largo plazo de las organizaciones, ya que refleja su capacidad para crear valor,
atraer clientes y responder de manera efectiva a un entorno econémico en evolucion constante.
Dentro de este marco, la competitividad se basa en ventajas comparativas, definidas como los
recursos y competencias singulares que una entidad posee, incluyendo tecnologia,
conocimientos y competencias del personal (Porter, 1996).

La capacidad de adaptacion constituye otra caracteristica fundamental de la competitividad.
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Las organizaciones deben tener la capacidad de reaccionar con prontitud a las fluctuaciones del
mercado, tales como tendencias emergentes del consumidor o acciones de sus competidores.
Esta adaptabilidad habilita a las organizaciones para modificar sus estrategias y operaciones con

el objetivo de mantener su relevancia (HubSpot, 2025).

2.6.4 Dimensiones de la competitividad

Las dimensiones de la competitividad, en Gltima instancia, comprenden elementos como
el acceso a los mercados, la habilidad para innovar y la adaptabilidad a las fluctuaciones del
entorno econdmico. Estas dimensiones son interrelacionadas y constituyen un ciclo
ininterrumpido que fomenta la competitividad interna de las organizaciones. La habilidad para
incorporar de manera efectiva estas dimensiones posibilita a las organizaciones no solo la
supervivencia en un contexto competitivo, sino también el florecimiento al prever cambios y

responder adecuadamente a las demandas del mercado (Chuquimarca et al., 2019; Molina,

2023).

La competitividad corporativa puede ser segmentada en diversas dimensiones
fundamentales que determinan el éxito y la habilidad de una entidad para destacar en su
respectivo sector. Se expondran a continuacion tres dimensiones esenciales: eficacia, ventaja
competitiva y comercializacion.

La eficacia hace referencia a la aptitud de una organizacién para cumplir sus metas y
objetivos de forma efectiva y con un uso adecuado de los recursos. Esto implica no solo la
adherencia a los estandares de produccion y calidad, sino también la optimizacion de los

recursos existentes. La eficacia es esencial para preservar un nivel competitivo, dado que una
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organizacion que opera de manera efectiva tiene la capacidad de responder con prontitud a las
exigencias del mercado y adaptarse a las condiciones fluctuantes. De acuerdo con Berumen
(2006), la eficacia se asocia con la administracion eficaz de los procesos productivos y la
habilidad para concebir e implementar mejoras tecnoldgicas, factores que contribuyen a un
rendimiento superior en comparacion con sus competidores.

Una estrategia de comercializacion eficaz es esencial para asegurar que los productos
alcancen de manera eficaz el mercado objetivo y cumplan con las demandas del consumidor
(Camara de Comercio de Espana, 2025). La interaccion continua con los clientes y proveedores
facilita a las organizaciones la adaptacion de sus ofertas y la optimizacion de su propuesta de
valor. La comercializacion trasciende la mera actividad de venta, orientdndose también hacia
la construccion de relaciones perdurables que promuevan la fidelidad de la ventaja competitiva
constituye otra dimension fundamental que alude a las caracteristicas singulares que habilitan
a una organizacion para sobrepasar a sus competidores. Esta puede ser atribuida a una variedad
de factores, tales como la ventaja en innovacion en productos, la excelencia en calidad, el acceso
a recursos exclusivos o la eficiencia operativa. Chuquimarca, Lincango y Taco (2019)
postularon que las entidades empresariales deben reconocer y cultivar sus ventajas competitivas
para preservar su posicion en la plaza. La ventaja competitiva no es un fendmeno estatico;
requiere una evaluacion constante y adaptacion para adaptarse a las dindmicas inherentes al
entorno competitivo. Esto conlleva un enfoque proactivo en la investigacion y el desarrollo,
junto con la construccion de vinculos robustos con los clientes y proveedores.

En ultima instancia, la dimensidén de comercializacion engloba todas las operaciones
vinculadas con la comercializacion y distribucion de bienes o servicios. Esto abarca el examen

de politicas de venta, tacticas de mercadotecnia, canales de distribucion y las interacciones con
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los consumidores. cliente y optimicen el desempefio empresarial.

Para concluir, estas tres dimensiones —eficacia, ventaja competitiva y
comercializacion— son interrelacionadas y esenciales para el éxito corporativo. Las
organizaciones que logran armonizar estos aspectos suelen destacar en su industria, asegurando
un crecimiento sostenible y consolidando una so6lida ventaja competitiva en el mercado.

2.3 Formulacion de la Hipétesis

2.3.1 Hipdtesis General

Si Existe conexion entre la inteligencia comercial y la competitividad de una empresa

del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

2.3.2 Hipdtesis Especificas
HET1: Existe vinculo entre el acceso a la informacién y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.
HE2: Existe vinculo entre el andlisis de la informacion y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.
HE3: Existe vinculo entre la toma de decisiones y la competitividad de una empresa

del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.



25

CAPITULO III: METODOLOGIA

3.1 Método de la investigacion

El estudio fue ejecutado de forma minuciosa y profunda, utilizando el método
hipotético-deductivo, un enfoque cientifico que inicia con la elaboraciéon de hipdtesis
sustentadas en teorias existentes. A partir de estas hipdtesis, se derivan consecuencias
observables que son verificadas empiricamente con el proposito de confirmar o rechazar su
validez (Hernandez, Ferndndez y Baptista, 2014). Este método permiti6 un andlisis profundo y
riguroso de los datos recopilados. Este enfoque se fundamenta en afirmaciones que, a pesar de
haber sido sometidas a rigurosos examenes y pruebas exhaustivas, dejan de ser meras hipotesis
tentativas para adquirir un carécter de claridad y certeza. No obstante, es importante destacar
que estas afirmaciones conservan su naturaleza provisional. El término "Analitico" hace
referencia a un enfoque que implica la minuciosa exploracion y el exhaustivo estudio de los
acontecimientos, los cuales son validados a través de experimentacion rigurosa o investigacion
empirica detallada. (Vazquez, 2020)
3.2 Enfoque de la investigacion

Esta investigacion se llevo a cabo utilizando un enfoque metodoldgico principalmente
cuantitativo, centrado en la recoleccion y analisis de datos numéricos con el objetivo de obtener
conclusiones validas y consistentes. Dicho enfoque se basa en el uso de estadisticas y datos
medibles para explorar las relaciones entre variables, lo que permite extrapolar los resultados a
una poblacion determinada (Hernéndez et al., 2014).

Dicha metodologia resulta especialmente adecuada cuando se pretende identificar y
analizar vinculos causales significativos entre distintos factores, o bien cuando se requiere
medir de forma precisa determinados fenomenos, evaluando su magnitud, frecuencia o

extension dentro de una poblacién o muestra representativa. La obtencion de datos en este tipo
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de estudios se realiza a través de herramientas como encuestas, cuestionarios estructurados,
pruebas experimentales y observaciones sistematicas. En estos procesos, las variables de interés
son cuantificadas y registradas en formatos numéricos para su posterior analisis estadistico con
herramientas especializadas. (Hadi et al., 2023)

3.3 Tipo de la investigacion

De acuerdo con lo planteado por Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), no es apropiado
utilizar los términos “tipos” o “categorias” de investigacion, siendo mas preciso referirse a sus
distintos alcances. Estos se entienden como elementos interconectados dentro de una continua
causal que abarca diversas dimensiones tedricas, metodoldgicas y estratégicas, disefiadas para
afrontar con eficiencia los retos contemporaneos. En consecuencia, resulta esencial adoptar una

perspectiva integradora que considere diferentes enfoques y fundamentos teoricos.

En relacion con la presente investigacion, se identificd que el estudio posee un alcance
correlacional, cuyo propdsito central fue examinar en profundidad el nivel de asociacion entre
dos variables fundamentales del analisis: la inteligencia comercial y la competitividad
organizacional. Esta estrategia metodologica permitié explorar su vinculo de manera mas

detallada, sin limitarse a establecer una relacion causal directa.

Cabe senalar que este enfoque no contempla la manipulacion de variables independientes, sino
que se enfoca en observar los fendmenos tal como ocurren en su contexto natural, con el objetivo

de detectar posibles patrones, conexiones o tendencias existentes (Hernandez et al., 2014).

3.4 Diseiio de la investigacion
Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) sostienen que el disefio metodoldgico empleado

en esta investigacion se caracteriza por ser de tipo no experimental, concretamente



27

transeccional con un enfoque correlacional-causal. La eleccion de un disefio no experimental
se baso en la necesidad de analizar las variables tal como se presentan en su entorno natural,
sin aplicar manipulaciones ni intervenciones externas. Este planteamiento busco obtener una
interpretacion auténtica y representativa de la realidad observada. A diferencia de los estudios
longitudinales, la recoleccion de datos se efectud en un unico momento del tiempo, lo que
permitié captar instantaneamente la relacion existente entre las variables en un contexto
determinado. Asimismo, se adoptd el disefio correlacional-causal con el objetivo de analizar la
relacién entre dos variables especificas: la inteligencia comercial y la competitividad
empresarial. Esta estrategia metodologica facilité el uso de herramientas estadisticas para
examinar la intensidad y direccion del vinculo entre ambas variables, aportando evidencia
empirica sobre su interdependencia. Cabe resaltar que este tipo de enfoque no experimental
busca medir el grado de asociacion entre variables, sin establecer una relacion de causa y efecto
directa (Hernandez et al., 2014).
3.5 Poblacion, muestra y muestreo
3.5.1 Poblacion

Un conjunto integral de elementos (individuos, objetos, eventos) que exhiben
caracteristicas comunes que son objeto de estudio en una investigacion (Hernandez et al., 2014).
El grupo seleccionado para la ejecucion de este estudio comprendid un total de 50 trabajadores
de una corporacion de renombre ubicada en la dinamica ciudad de Lima, especificamente en el
distrito de San Juan de Miraflores. Estos integrantes desempefiaron sus funciones en el Area
Administrativa y en el Departamento de Ventas. Es imperativo subrayar que esta distinguida
entidad corporativa se especializa en el sector papelero, proporcionando una amplia variedad

de productos orientados al sector papelero. La poblacion analizada en este estudio estuvo
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integrada exclusivamente por colaboradores que ejercian funciones en areas especificas dentro
de la estructura organizacional, sumando un total de 50 participantes. Antes de su inclusion en
la investigacion, se obtuvo de cada uno el consentimiento informado por escrito, garantizando
de este modo su participacion voluntaria y la confidencialidad total de la informacion
proporcionada a lo largo del proceso investigativo.
3.5.2 Muestra

Debido al naimero limitado de individuos en la poblacion, se decidié incluir a la totalidad
de los 50 participantes, implementando un censo, conforme a lo planteado por Hernandez-
Sampieri y Mendoza (2018). Esta modalidad de muestreo facilité una comprension integral,
precisa y profunda del grupo objeto de estudio, aspecto fundamental para el andlisis e
interpretacion de los datos recolectados. Segiin Hernandez et al. (2014), el censo puede
entenderse como un subconjunto representativo cuya informacion puede extrapolarse a

poblaciones similares en contextos analogos.

3.5.3 Muestreo

La indagacion se llevo a cabo utilizando muestreo no probabilistico. De acuerdo con
Guillen y colaboradores (2020), el muestreo no probabilistico no esta condicionado por la
probabilidad, sino que depende del investigador. El muestreo también debe ser Censal. El
procedimiento de eleccion de una muestra a partir de una poblacion, empleando técnicas de

probabilidad (aleatorias) o no probabilidad (por conveniencia) (Hernandez et al., 2014).



3.6 Variables y Operacionalizacion

Tabla 1

Matriz de Operacionalizacion Inteligencia comercial
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Variable Definicion Definicion operacional ~ Dimensiones Indicadores Escala de Escala
conceptual medicion valorativa
Principales bases de
datos
Bassat (2011)
conceptualiza la Para medir la variable Acceso a la Tendencia del
inteligencia comercial inteligencia comercial . ., mercado Ordinal  d
. informacion rdina ¢ .
como el compendio de en una empresa, se ha tipo Likert: Bajo
atributos y principios elaborado 9 items. Esta Principales  paises )
fundamentales  que variable estd compuesta exportadores Medio
permiten  establecer por tres dimensiones y 9 Alto
vinculos de confianza indicadores. Cada item Precio de compra 1. totalmente
Vi: entre dos individuos, o sera medido en base a la .
. . N . . Analisis de la . de acuerdo
Inteligencia entre una organizacion escala  tipo  Likert. . ., Principales 2. de acuerdo
. . informacion .

comercial y su clientela. Garate y Jara (2022) proveedores 3. ni de
Elaborar - un acuerdo ni en
procedimiento de Nuevos mercados desacuerdo
informacion de 4. en
producto, marca vy desacuerdo
tendencias de la 5 Totalmente
demanda y oferta. Toma de en
Utiliza diversas decisiones desacuerdo

herramientas globales
que facilitan la
transformacion a nivel
global.

Disminucion de riesgo

Eleccion de
proveedores

Nota. Definicion operacional de la variable en estudio



Tabla 2

Matriz de Operacionalizacion competitividad
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Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Escala de Escala
conceptual operacional medicion valorativa
Segun Porter (1991), Cumplimiento
la competitividad de Costos
un pais radica en la alta . Satisfaccion ~ de
. Eficacia
productividad de sus empresa
empresas gracias al Para medir la variable
uso  eficiente  de competitividad en una Ordinal de tipo
) recursos humanos, empresa, se ha Likert:
V2: . , .
Competit naturales y de capital. elaborado ' 10 1tems: . Precios 5 .
ividad Se puede ‘desarrpllar Esta variable esta Ventajq ‘ Innovaciéon 1. Totalmente  Bajo
una escala industrial o compuesta por tres competitiva de acuerdo
empresarial el modelo dimensiones y 10 Producto 2. De acuerdo  Medio
de diamante de indicadores. Cada item 3. Nide
competitividad, que serd medido en base a acuerdo ni en Alto
muestra las ventajas la escala tipo Likert. Personal desacuerdo
competitivas de una Garate & Jara (2022)  Comercializa Tiempo 4. En
nacion en relacion con cion Tecnologia desacuerdo

otros. Por esa razon fue
disefiada.

Se analizan las
caracteristicas de los
factores, la demanda,
estrategia, estructura y
competencia.

5 Totalmente
en desacuerdo

Nota.

Definicion operacional de la variable en estudio



3.7 Técnica e instrumentos de recoleccion de datos
3.7.1 Técnica

La investigacion se realizé empleando la metodologia de encuesta, la cual fue disefiada
con anticipacion y aplicada a una muestra representativa de individuos. Se empleara la
metodologia de la encuesta, la cual se utiliza de manera frecuente para recopilar datos a través
de preguntas estructuradas. Los expertos sostuvieron que la observacion es el acto que se lleva
a cabo cuando se observa con gran detalle algo que se esta estudiando. Esto posibilita examinar
algo sin la necesidad de tocarlo esencialmente ni modificar su ubicacion. (Campos, 2012)
3.7.2 Descripcion del instrumento:

El instrumento que se utilizo en el estudio sera un detallado cuestionario compuesto por
un total de 18 preguntas que abordaban las diversas variables objeto de investigacion.

De acuerdo con Vizcaino Zuniga y colaboradores (2023), el cuestionario se caracteriza
como un instrumento esencial en el campo de la investigacion, empleado para la recoleccion
metodica y sistematica de datos. Este instrumento se compone de una secuencia de cuestiones
meticulosamente formuladas con el objetivo de lograr respuestas detalladas por parte de los
individuos involucrados en el estudio.

Tabla 3
Dimensiones del Instrumento para evaluar la variable de inteligencia comercial
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Dimensiones Ttems
Acceso a la informacion 1,2, 3
Analisis de la informacion 4,5 6
Toma de decisiones 7,8, 9

Nota: Adaptado cuestionario



Tabla 4
Dimensiones del Instrumento para medir la variable competitividad

32

Dimensiones tems

Eficacia 1,2,3
Ventaja competitiva 4,5,6
Comercializacién 7,8,9y10

Nota: Adaptado cuestionario

3.7.3 Validacion

El instrumento fue validado de manera rigurosa mediante un exhaustivo juicio de
expertos con el objetivo primordial de garantizar la integridad y coherencia tanto de la
estructura metodologica del instrumento como de su contenido detallado y preciso. La
validacion tenia como objetivo principal asegurar la calidad y validez del modelo,
permitiendo asi llevar a cabo los ajustes necesarios para su correcta optimizacion y
funcionamiento.

Expertos que validaron el instrumento

Expertos Especialidad Opinion
Mg. David Guillermo Franco Lopez Tematico Aplicable
Dr. José Victor Peldez Valdivieso Metododlogo Aplicable
Mg. Sandro Antonio Vidaurrazaga Tematico Aplicable
Stferrazza

Nota: Adaptado para validacion de instrumento



3.7.4 Confiabilidad

Tabla 5
Estadisticas de confiabilidad

Inteligencia comercial

Alfa de N de
Cronbach elementos
,902 9

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

El resultado del analisis de confiabilidad, referente a la variable inteligencia comercial
utilizada en el marco de este estudio, arrojo un coeficiente de confiabilidad de 0.902. El cual,
segun las especificaciones técnicas, indica que tiene una confiabilidad excepcional y un

rendimiento sobresaliente.

Tabla 6
Estadisticas de confiabilidad
Competitividad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,886 10

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

El coeficiente resultante del analisis de confiabilidad de la variable rentabilidad en el
contexto de la presente investigacion fue de 0.886, lo que indica que la fiabilidad de la
mencionada variable es valorada como buena.

De acuerdo con la afirmacién de Torres en su estudio publicado en 2021, es esencial
considerar una variedad de factores que inciden en el desarrollo de la investigacion. El
coeficiente Alfa de Cronbach constituye una métrica estadistica utilizada en el andlisis de la
consistencia interna de un instrumento de medicion, particularmente en el campo de la
psicologia. Esta herramienta es ampliamente reconocida por su habilidad para determinar la
fiabilidad de una escala, mediante la evaluacion de la evaluacion entre los diversos componentes

que la constituyen. Es crucial subrayar que un valor elevado del Alfa de Cronbach indica una
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mayor coherencia entre las respuestas de los participantes, lo cual incrementa la confianza en

los hallazgos derivados del instrumento.

3.8 Procesamiento y analisis de datos

3.8.1 Procesamiento

Al identificar el problema de investigacion, se inici6 la recopilacion de informacion
relevante proveniente de fuentes confiables. Con el objetivo de obtener datos precisos y
verificados, se realizan busquedas en repositorios digitales, tesis académicas, articulos
indexados y publicaciones reconocidas. Esta estrategia metodoldgica contribuird a una
comprension mas profunda del tema abordado y permitird establecer vinculos con estudios
previos relacionados.

Se procedio a la elaboracion de un conjunto de interrogantes validados por expertos
en el campo, y dicha encuesta se incorporé como un componente esencial en la investigacion.
El conjunto de datos recopilados fue exportado a Excel y posteriormente transferido al software
SPSS. En ultima instancia, se produciran representaciones graficas y tablas que seran
incorporadas en la seccion de hallazgos del estudio. El estadistico Shapiro-Wilk,
complementado con el coeficiente Rho Spearman, fue utilizado para detallar la investigacion
de cada variable. Cada tabla detalla los resultados adquiridos.

3.8.2 Analisis de datos

Una vez definido el tema de investigacion, se inicid la recoleccion de informacion
relevante a partir de diversas fuentes confiables. Para garantizar la precisién de los datos, se
recurrid a repositorios digitales, bibliotecas virtuales, tesis académicas, revistas indexadas y
publicaciones provenientes de fuentes verificadas. Esta estrategia metodologica permitid

establecer vinculos con estudios relacionados y obtener una comprension mas solida y profunda



del fendmeno investigado.

El proposito de este estudio consiste en identificar, a futuro, las posibles dificultades
relacionadas con el tema investigado en una organizacion del sector servicios. Para alcanzar
este objetivo, se emplearan encuestas elaboradas mediante la plataforma Google Forms. El
analisis estadistico descriptivo permitié optimizar el proceso de recoleccion de datos, con el fin
de obtener resultados precisos y facilitar su adecuada interpretacion en funcion del objeto de
estudio. Los hallazgos seran presentados mediante graficos, diagramas y tablas generadas a
través del software SPSS, herramienta que permiti6 realizar un examen detallado de los datos
y de los valores numéricos vinculados a las variables analizadas.

3.9 Aspectos éticos

Este estudio se desarrollé conforme a los principios éticos promovidos por la institucion
universitaria, los cuales fueron considerados a lo largo de toda la investigacion. Durante el
proceso, se respetaron las normativas éticas propias de la disciplina, destacando valores como
la autonomia, la objetividad y la no maleficencia. Asimismo, se aplicaron las normas de la
séptima edicion del manual de estilo APA, siguiendo las pautas establecidas por la casa de
estudios desde este enfoque. De acuerdo con Inguillay et al. (2020), es fundamental mantener
una conducta ética en todas las actividades académicas, incluyendo la elaboracion de
investigaciones, ensayos y trabajos de titulacion. La ética, conceptualizada como la coleccion
de principios que guian la conducta humana, facilita la diferenciacion entre lo correcto y lo
incorrecto, asi como entre lo bueno y lo malo. Este conjunto de normativas representa la
caracteristica distintiva del individuo humano y ofrece las pautas para su conducta. La ética
supera la simple observancia de obligaciones morales hacia los demas, manifestandose en todas

las dimensiones de la vida diaria, incluyendo el rendimiento académico.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 Resultados
4.1.1 Analisis descriptivo de resultados

El estudio desarrollado tuvo como objetivo analizar la inteligencia comercial. Para lograr
resultados exactos, se emplearon técnicas estadisticas que permitieron comprender mejor la
informacion recopilada. Se realizo una encuesta dirigida a un grupo de 50 profesionales que
ejercian funciones en los departamentos administrativo, comercial y de ventas.

Tabla 7
Tabla de frecuencia: V1 Inteligencia comercial en la empresa corporacion papelera Marcelo SAC 2024.

Variable 1: Inteligencia comercial

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido  Algunas veces 4 8.0 8.0 8.0
Muy pocas veces 18 36.0 36.0 44.0
Nunca 28 56.0 56.0 100.0

Total 50 100.0 100.0

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29
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Figura 1
Tabla de frecuencia: V1 Inteligencia comercial en la empresa corporacion papelera Marcelo SAC 2024.

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Se observa que la mayor parte de los individuos que conforman el
(56%) tienen una apreciacion de nunca. Asimismo, 18 de los individuos que conforman el (36%)
expresaron una apreciacion muy pocas veces. Por otro lado, 4 individuos que representan el
(8%) indicaron que algunas veces. En el estudio examinado, se constatd que la mayoria,
representada por un 56%, nunca emplea la inteligencia comercial. Esto podria indicar una
carencia de conocimiento sobre las ventajas de un estudio de mercado apropiado o una escasa

incidencia de identificacion de patrones que el mercado nos proporciona.
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Tabla 8

Tabla de frecuencia: VIDI Eficacia en la inteligencia comercial en la empresa corporacion papelera
Marcelo SAC 2024.

VIDI Estados financieros

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Casi siempre 4 8.0 8.0 8.0
Muy pocas veces 26 52.0 52.0 60.0
Nunca 20 40.0 40.0 100.0

Total 50 100.0 100.0
Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Figura 2
Frecuencia de los niveles de eficacia en la inteligencia comercial en la empresa corporacion papelera
Marcelo SAC 2024.
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Escala de Lickert

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Al examinar la tabla 8, se puede observar el origen de la referencia. En
la Figura 2, se puede observar que los 26 encuestados, que constituyen el 52%, indicaron que
consultaron la eficacia de la inteligencia comercial "en escasas ocasiones". Esto evidencia una
tendencia notable hacia un uso ocasional o no frecuente de la eficacia, lo cual podria sugerir

una carencia de interés, conocimiento o necesidad en este aspecto de la gestion administrativa.



39

Ademas, 20 de los empleados que constituyen el 40% expresan nunca, lo que sugiere una
desconexion o desinterés por la informacion de la inteligencia comercial en la etapa de decision
de los participantes en la encuesta. Por otro lado, 4 de los empleados que constituyen el 8%
indicaron que consultaron la eficacia de la inteligencia comercial "casi todos los dias". Este
porcentaje es sumamente reducido. En conclusion, la mayoria de los empleados manifiestan una
opiniéon no muy favorable debido al desconocimiento respecto a la eficacia de la inteligencia
comercial.

Tabla 9

Tabla de frecuencia: V1DZ2 — Ventaja competitiva en la inteligencia comercial en la empresa corporacion
papelera Marcelo SAC 2024.

VID2 — Ventaja competitiva

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido  acumulado
Vialido  Algunas veces 4 8.0 8.0 8.0
Muy pocas veces 24 48.0 48.0 56.0
Nunca 22 44.0 44.0 100.0

Total 50 100.0 100.0

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29
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Figura 3
Frecuencia de niveles la ventaja competitiva en la inteligencia comercial en la empresa corporacion
papelera Marcelo SAC 2024

Frecuencia

Algunas veces Muy pocas veces Nunca
Escala de Lickert

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Examinando la tabla 9 se puede observar el origen de la referencia. En la Figura
3, se muestra que la mayoria corresponde a 26 encuestados, que constituyen el 48%, indicaron
que gestionan la ventaja competitiva "en escasas ocasiones". Este es el conjunto mas amplio, lo
cual sugiere que, a pesar de la presencia de un control parcial, no se realiza de forma sistematica
o frecuente. Ademas, 22 de los trabajadores que constituyen el 44% expresan que "nunca"
administran la ventaja competitiva. La investigacion evidencia que casi la mitad de los
participantes no consideran o no aplican ninguna restriccion o control sobre la ventaja
competitiva de la empresa. Ademas, dos de los empleados que constituyen el 8% indican que
gestionan dicha ventaja competitiva en ocasiones. Este es un porcentaje sumamente reducido,
lo que indica que la mayor parte de los participantes carecen de una practica habitual para
gestionar o controlar la ventaja competitiva derivada de la inteligencia comercial empleada por

la compaiia.
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Tabla 10
Tabla de frecuencia: VID3 - comercializacion en la inteligencia comercial en la empresa corporacion
papelera Marcelo SAC 2024

V1D3 - Comercializacion

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido acumulado

Valido  Algunas veces 4 8.0 8.0 8.0
Muy pocas veces 18 36.0 36.0 44.0
Nunca 28 56.0 56.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Figura 4
Frecuencia de comercializacion en la inteligencia comercial en la empresa corporacion papelera Marcelo
SAC 2024
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Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Examinando la tabla 10, se puede observar el origen de la referencia. En la
Figura 4, se muestra que la mayoria corresponde a 28 de ellos, que constituyen el 56%,
afirmaron que "nunca" emplea la inteligencia comercial. Se trata del grupo preponderante, lo

cual indica que la mayoria de los participantes no contemplan ni aplican la comercializacion de
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sus productos en sus actividades diarias. Ademas, 18 de los empleados que constituyen el 36%

indican que utilizan la inteligencia comercial "en pocas ocasiones". Un tercio de los

participantes no emplean la inteligencia comercial de manera regular o constante, y 4 de los

empleados que constituyen el 8% indican que emplean la inteligencia comercial "algunas

veces". Este representa un porcentaje considerablemente bajo, lo cual sugiere que la mayoria de

los participantes no implementan la comercializacion respaldada por la inteligencia comercial

con regularidad.

Tabla 11

Nivel de frecuencia: V2 - competitividad en la empresa corporacion papelera Marcelo SAC 2024

V2 - Competitividad

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido  acumulado
Valido  Casi siempre 4 8.0 8.0 8.0
Algunas veces 10 20.0 20.0 28.0
Muy pocas veces 18 36.0 36.0 64.0
Nunca 18 36.0 36.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29



Figura 5
Frecuencia de la competitividad en la empresa corporacion papelera Marcelo SAC 2024
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Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Analizando la tabla 11 el origen de la referencia Extraido de SPSS Statistics
29. figura 5, Se muestra que 18 de los encuestados que representan el 36%, respondieron que
toman en cuenta a la competitividad "muy pocas veces". Indica que una parte significativa de
los participantes no tiene una relacion continua o habitual con la competitividad de la empresa,
18 de los empleados que conforman un 36% indic6 que "nunca" se relacionan o toman en cuenta
a la competitividad, lo que sugiere una desconexion total con este aspecto de la competencia, al
menos en el contexto competitivo o diferenciador de este grupo de encuestados. Asi mismo, 10
de los empleados que conforman un 20% sefialaron que estan familiarizadas o aplican la
competitividad "algunas veces". Es un grupo moderado de participantes y 4 de los empleados
que representan un 8% indicaron que aplican la competitividad "casi siempre". Es un porcentaje
muy bajo, lo que sugiere que una pequefia fraccion de los participantes tiene una comprension

o practica frecuente en torno a la competitividad
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Tabla 12
Nivel de frecuencia: V2D1 — Acceso a la informacion de la competitividad en la empresa corporacion
papelera Marcelo SAC 2024.

V2D1 — Acceso a la informacion

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido  acumulado
Valido  Casi siempre 6 12.0 12.0 12.0
Algunas veces 6 12.0 12.0 24.0
Muy pocas veces 22 44.0 44.0 68.0
Nunca 16 32.0 32.0 100.0

Total 50 100.0 100.0
Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Figura 6
Frecuencia del acceso a la informacion de la competitividad en la empresa corporacion papelera Marcelo
SAC 2024.
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Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Al examinar la tabla 12, se puede observar el origen de la referencia. Se
observa en la Figura 6, que 22 de los encuestados, que constituyen el 44%, indicaron que
utilizaron el acceso a la informacion "en pocas ocasiones". Asimismo, 16 de los empleados, que
constituyen el 32%, afirman que nunca utilizaron la informacion generada por el mercado. Esta

circunstancia fortalece la tendencia general hacia una implicacion reducida con el acceso a la
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informacion. De igual manera, 6 empleados que constituyen el 12% indicaron que lo hacen "En
ocasiones". y 6 de los empleados, quienes constituyen el 12%, indicaron que "casi siempre"
participan o utilizan la informacion. Los hallazgos sefialan una frecuencia reducida en la
implementacion del acceso a la informacion por parte de los participantes.

Tabla 13

Nivel de frecuencia: V2D2 — Analisis de la informacion en la competitividad en la empresa corporacion
papelera Marcelo SAC 2024.

V2D2 — Analisis de la informacion

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado

Valido  Casi siempre 10 20.0 20.0 20.0
Algunas veces 8 16.0 16.0 36.0
Muy pocas veces 14 28.0 28.0 64.0
Nunca 18 36.0 36.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Nota: cuestionarios que se aplicaron a los colaboradores
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Figura 7
Frecuencia del andlisis de la informacion en la competitividad en la competitividad en la empresa
corporacion papelera Marcelo SAC 2024.

Alqpumas veces Can snempre My pocas veces
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Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Al examinar la tabla 13, se puede observar el origen de la referencia.
En la figura 7, se observa que 18 de los encuestados, que constituyen el 36%, afirmaron que
nunca llevaron a cabo analisis de la informacién comercial. Esto sugiere que una porcion
significativa de la muestra no participa en estas transacciones comerciales o no las considera
necesarias. Por otro lado, catorce de los empleados que constituyen el 28% indicaron que
realizaron analisis de la informacion "en pocas ocasiones", lo que reafirma la tendencia general
hacia una escasa implicacion con la competitividad. Ademads, diez de los empleados que
constituyen el 20% indicaron que "casi siempre" llevan a cabo analisis de la informacién. y ocho
de los empleados que constituyen el 16% indicaron que "En ocasiones" efectuan analisis de la
informacion. Los hallazgos sefialan una aplicacion poco frecuente del analisis de la informacion

por parte de los participantes.
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Tabla 14
Nivel de frecuencia: V2D3 — Toma de decisiones en la competitividad en la empresa corporacion papelera
Marcelo SAC 2024.

V2D3 — Toma de decisiones

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido ~ acumulado
Valido  Casi siempre 8 16.0 16.0 16.0
Algunas veces 6 12.0 12.0 28.0
Muy pocas veces 32 64.0 64.0 92.0
Nunca 4 8.0 8.0 100.0

Total 50 100.0 100.0
Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Figura 8
Frecuencia de la toma de decisiones en la competitividad en la empresa corporacion papelera Marcelo SAC

2024.
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Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Interpretacion: Al examinar la tabla 14, se puede observar el origen de la referencia.
Conforme a la figura 8, se puede observar que 16 de los empleados, que constituyen el 64%,
indicaron que "casi siempre" consideran la toma de decisiones. Ademas, 4 de los empleados que
constituyen el 16% indicaron que "casi siempre" consideran util la toma de decisiones.

Asimismo, 3 de los empleados que constituyen el 12% indicaron que "casi siempre" consideran



util la toma de decisiones. Finalmente, 2 de los empleados que representan el 8% indicaron que
"nunca" consideran relevante la toma de decisiones. La mayoria de los participantes en la
encuesta (92%) sostiene que la utilidad tributaria solo resulta beneficiosa en ocasiones
especificas o no la considera de manera regular. Un grupo reducido (16%) sostiene que el
proceso de toma de decisiones es practicamente siempre beneficioso, mientras que un 12% lo
percibe como util en ocasiones. No obstante, un pequefio porcentaje (8%) nunca encuentra

utilidad en ella.

4.1.2 Prueba de hipétesis

Hipotesis general

Tabla 15
Prueba de confiabilidad de las variables

Alfa de Cronbach N de elementos
717 10

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

El valor de 0.717 del Alfa de Cronbach indica que la escala posee una consistencia
interna aceptable, o que indica que los items mantienen una relacion razonable entre si, aunque
no son perfectos. En términos generales, se puede inferir que los elementos de la escala poseen

la confiabilidad suficiente para ser considerados al analizar los datos.

48
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Tabla 16

Prueba de normalidad de los resultados de la inteligencia comercial y la competitividad en la empresa
corporacion papelera Marcelo SAC 2024.

Pruebas de normalidad

Kolmogo6rov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistico Gl Sig. Estadistico Gl Sig.
Inteligencia ,166 50 ,074 ,882 50 ,007
comercial
Competitividad ,193 50 ,017 ,909 50 ,029

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

Se empled el método estadistico de Shapiro-Wilk en el caso de una muestra que no
superaba los 50 individuos. En la prueba estadistica, los gastos variables deducibles obtuvieron
un valor de 0.882, y el valor p (Sig.): 0.007, que es inferior al umbral comun de significacion
de 0.05. Esto indica que la hipotesis nula de normalidad ha sido rechazada. En consecuencia, la
informacion de "Inteligencia Comercial" no se encuentra en conformidad con una distribucion
normal. En la prueba estadistica, la variable competitividad obtuvo un valor de 0.909, y el valor
p (Sig.): 0.029, que también es inferior a 0.05. Esto implica que la hipdtesis nula de normalidad
es rechazada. En consecuencia, los datos correspondientes a "Competitividad" no se ajustan a
una distribucion normal. Dado que en ambos casos (Inteligencia comercial e Competitividad),
los valores p son inferiores al limite de 0.05, se descarta la hipotesis nula de normalidad. Esto
sugiere que ambos grupos de datos no cumplen con una distribucion normal de acuerdo con la
prueba de Shapiro-Wilk.

4.1.3 Prueba de hipotesis general

HI: No existe relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad la en una empresa de

gestion de residuos so6lidos industriales, lima, 2024.
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HO: Si existe relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad la en una la

empresa corporacion papelera Marcelo SAC 2024.

Los criterios para la decision son:

Sip <.05 rechazamos la. Ho y aceptamos Ha.

Tabla 17
Prueba de coeficiente de correlacion entre la variable inteligencia comercial con la variable
competitividad.

Inteligencia ~ Competitivid

comercial ad
Rho de V1 Inteligencia Coeficiente de correlacion 1,000 454
Spearman comercial Sig. (bilateral) . ,022
N 50 50
V2 Competitividad Coeficiente de correlacion 454" 1,000
Sig. (bilateral) ,022 .
N 50 50

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

El coeficiente de correlacion de Spearman de 0.454 indica una correlacion positiva
moderada, pero no muy fuerte. Si bien hay cierta relacion entre la inteligencia comercial y la
competitividad, no es lo suficientemente fuerte como para considerarla una relaciéon clara y
decisiva.

El valor p de 0.022 sugiere que esta correlacion es estadisticamente significativa al nivel
comun de confianza del 95% (que corresponde a un valor p menor a 0.05). Esto significa que
no se puede concluir con certeza que la inteligencia comercial y la competitividad estén
significativamente relacionados en esta muestra.

En resumen, hay una correlaciéon moderada entre las dos variables, pero la relacion no

es estadisticamente significativa segun el valor p.
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4.2 Prueba de hipotesis especifica 1

HI: No existe relacion entre el acceso a la informacion y la competitividad de una

empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

HO: Si existe relacion entre el acceso a la informacion y la competitividad de una

empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

Los criterios para la decision son:

Sip < .05 rechazamos la. Ho y aceptamos Ha.

Tabla 18
Prueba de coeficiente de Correlacion entre la dimension acceso a la informacion y la variable de
competitividad.

V1DI1 Acceso a V2 Competitividad
la informacion

Rho de VIDI Coeficiente de 1,000 ,514™
Spearman  Acceso a la correlacion
informacion
Sig. (bilateral) . ,009
N 50 50
V2 Coeficiente de ,514™ 1,000
Competitivi correlacion
dad
Sig. (bilateral) ,009
N 50 50

**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

La valoracion de Spearman es de 0,514, lo cual indica una valoracién positiva de
moderada a fuerte entre ambas variables. Esto indica que conforme el "acceso a la informacion”
se incrementa o mejora, la "Competitividad" también se incrementa. La relacion se caracteriza
por ser de moderada a fuerte, lo que indica que existe una relacion significativa, aunque no

perfecta.



El valor de significacion bilateral se establece en 0,009, lo cual es inferior al limite de
0,01. Esto sugiere que la evaluacion observada posee una significancia estadistica al nivel del
1%. En consecuencia, es posible descartar la hipotesis nula que postula que no hay
compensacion entre estas dos variables. Esto indica que el vinculo observado entre el "Acceso
a la informacion" y la "Competitividad" no es aleatorio y posee una base estadistica robusta. El
nimero de observaciones es de 50 (N=50), lo cual resulta apropiado para este analisis.

La valoracién de Spearman exhibe una valoracion de 0,514 entre el "Acceso a la
informacion" y la "Competitividad". La significancia estadistica (p = 0,009) es significativa al
1%, lo que indica que existe una evaluacion significativa entre ambas variables. Es posible
deducir que conforme se optimiza o se incrementa el "Acceso a la informacion", también lo
hace la "Competitividad".

4.3 Prueba de hipotesis especifica 2
H2: No existe relacion significativa entre el andlisis de la informacion y la

competitividad de una empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

HO: Si existe relacion significativa entre el analisis de la informacion y la

competitividad de una empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

Los criterios para la decision son:

Sip <.05 rechazamos la. Ho y aceptamos Ha.

Sip. >= .05 aceptamos la. Ho y rechazamos la Ha.
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Tabla 19
Prueba de coeficiente de Correlacion entre la dimension analisis de la informacion y la variable de
competitividad.
V1V2 Analisis de V2
la informacion Competitividad
Rho de V1V2 Coeficiente de 1,000 4017
Spearman Analisis de correlacion
la Sig. (bilateral) . ,047
informacion N 50 50
V2 Coeficiente de 4017 1,000
Competitivi  correlacion
dad Sig. (bilateral) ,047 .
N 50 50

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

La valoracion de Spearman es de 0,401, lo que indica una valoracion positiva moderada
entre ambas variables. En otras palabras, conforme se incrementa el "Analisis de la
informacion", la "Competitividad" también se incrementa. Aunque la relacidn es positiva, no es

de gran intensidad.

El valor de significacion bilateral es de 0,047, que es inferior al limite establecido de
0,05. Esto sugiere que la evaluacidon observada es de relevancia estadistica al nivel del 5%. En
consecuencia, es posible rechazar la hipotesis nula que sostiene que no hay compensacion entre
estas dos variables, lo que indica que existe una relacion significativa entre ambas. La
valoracion de Spearman evidencia una valoracion moderada positiva de 0,401 entre los temas
"Analisis de la informacion" y "Competitividad". La relacion es estadisticamente significativa
al 5% (p = 0,047), lo que sugiere que existe una correlacion tanto real como significativa entre
ambas variables. Esta afirmacion indica que, en términos generales, un incremento en los
"Analisis de la informacion" estd vinculado con un incremento en la "Competitividad”. La

muestra consta de 50 observaciones (N=50), lo cual resulta apropiado para este estudio.
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4.4  Prueba de hipotesis especifica 3

H3: No existe relacion significa entre la toma de decisiones y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024.

HO: Si existe relacion significa entre la toma de decisiones y la competitividad de una
empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores 2024. Los criterios para la decisién
son:

Sip < .05 rechazamos la. Ho y aceptamos Ha.

Sip. >= .05 aceptamos la. Ho y rechazamos la Ha.

Tabla 20
Prueba de coeficiente de Correlacion entre la dimension toma de decisiones y la variable de competitividad
VI1D3 Toma de V2
decisiones Competitividad
Rho de V1D3 Coeficiente de 1,000 377
Spearman Toma de correlacion
decisiones Sig. (bilateral) : 063
N 50 50
V2 Coeficiente de 377 1,000
Competitivi  correlacion
dad Sig. (bilateral) 063 :
N 50 50

Nota. Extraido de SPSS Statistics 29

La valoracion de Spearman es de 0,377, lo cual indica una valoracion positiva moderada
entre ambas variables. Esto indica que hay una tendencia a que, conforme se incrementa el
"Toma de decisiones", también lo hace la "Competitividad", aunque la evaluacién no es
significativa.

La cifra de significacion bilateral es de 0,063, la cual supera el limite de 0,05. Esto
implica que la evaluacion observada carece de significancia estadistica al nivel del 5%. A pesar
de que se observa una compensacion moderada entre las variables, la evidencia no es suficiente

para refutar la hipotesis nula que postula que no hay compensacion entre las mismas. La muestra



se compone de 50 observaciones (N=50), lo cual resulta apropiado para este andlisis. No
obstante, debido a que la significancia supera el 0,05, se deduce que no se puede confiar
plenamente en esta evaluacion como una relacion estadistica de relevancia.

El coeficiente de evaluacion entre "Toma de decisiones" y "Competitividad" es 0,377,
lo cual indica una evaluacion positiva moderada entre las variables mencionadas. No obstante,
debido a que la significancia estadistica es de 0,063, que supera el nivel de significancia del 5%,
la clasificacion resulta ser insignificante. Esto implica que es incuestionable que existe una

evaluacion significativa entre estas dos variables a un nivel de significancia del 5%.

4.4.1 Discusion de resultados

En relacion con el objetivo principal, el objetivo de este estudio es determinar la
calificacion entre la Inteligencia Comercial y la competitividad en una empresa del sector
papeleria en San Juan de Miraflores en el afio 2024. Ademas, esta relacion establece una
conexion directa entre los empresarios y el mercado en tiempo real, permitiendo la comparticion
de datos, percepciones, percepciones y cualquier evidencia de la experiencia del consumidor,
fomentando de este modo la inteligencia comercial y la competitividad de las organizaciones.
La conclusion obtenida indica que no existe una evaluacion moderada entre ambas variables;
Sin embargo, la evaluacion no es estadisticamente significativa entre la inteligencia comercial
y la competitividad. Los procedimientos se han llevado a cabo utilizando el software SPSS,
donde se ha obtenido un coeficiente de calificacion de Spearman de 0.454, lo que indica una
calificacion positiva moderada, pero no excesivamente fuerte.

En contraposicién, el valor (sig. = 0.022) indica que dicha valoracion es

estadisticamente significativa al nivel comtn de confianza del 95%, que corresponde a un valor
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p inferior a 0.05. Aunque existe una evaluacion entre la inteligencia comercial y la
competitividad, esta no es lo suficientemente robusta como para considerarla una relacion clara
y determinante. Esto implica que no es posible concluir de manera segura que la inteligencia
comercial y la competitividad estén vinculadas de manera significativa en esta muestra. Este
escenario puede ser comparado con los descubrimientos de Céceres (2022) cuyo propoésito fue
"determinar la aceleracion entre la inteligencia comercial y la competitividad empresarial en el
sector de comercio minorista en Pert". El 60% de las empresas consultadas eran pequenas y
medianas empresas. Los hallazgos evidenciaron una evaluacion significativa (rho de Spearman:
0,782, p = 0,000) entre la inteligencia comercial y la competitividad en el sector corporativo.
Ademas, se identificaron correlaciones moderadas entre las dimensiones de analisis de datos
(rho de Spearman: 0,654, p=0,000) y estudios de mercado (rho de Spearman: 0,687, p = 0,000)
con respecto a la competitividad. Se deduce que la inteligencia comercial constituye un
elemento crucial para potenciar la competitividad en microempresas de areas marginales. Esto
se alinea con los resultados de la presente investigacion, dado que nuestros descubrimientos
revelan correlaciones positivas y moderadas. El 50% de las empresas que participaron en la
encuesta eran de tamafo medio. Los hallazgos evidenciaron una evaluacion significativa (tho
de Spearman: 0,812, p = 0,000) entre la inteligencia comercial y la competitividad. Ademas, los
datos hallados contradicen nuestros resultados, dado que nuestra evaluacion presenta datos con
interpretaciones positivas y moderadas.

Nuestros resultados se encuentran en consonancia con los autores Padilla y Antonio
(2023) cuyo objetivo fue "evaluar como la implementacion de herramientas de analitica se llega
a la conclusion de que la implementacion de la inteligencia comercial constituye un elemento
crucial para potenciar la competitividad en el sector de comercio minorista peruano". Esto se

encuentra en consonancia con los resultados obtenidos en nuestra investigacion, especialmente
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en la dimension de analisis de datos, donde se detectd una evaluacidon moderada con la variable
competitividad.

Los hallazgos evidenciaron una evaluacion considerable (rho de Spearman: 0,723, p
= 0,000) entre la inteligencia comercial y la competitividad. Ademas, se identifican
correlaciones moderadas entre las dimensiones de recopilacion de informacion (rho de
Spearman: 0,612, p = 0,000) y adaptabilidad al mercado (rho de Spearman: 0,645, p = 0,000).
A diferencia de los descubrimientos de Flores (2021), en los cuales se examina "la influencia
de la inteligencia comercial en la competitividad de las microempresas en areas urbanas
marginales de Lima, particularmente en San Juan de Miraflores". Los hallazgos sefialaron una
valoracion considerable (rho de Spearman: 0,723, p = 0,000) entre la inteligencia comercial y
la competitividad. El 55% de los individuos encuestados eran duefios de microempresas
familiares. Ademas, se identificaron correlaciones moderadas entre las dimensiones de
recoleccion de datos (rho de Spearman: 0,612, p = 0,000) y la adaptabilidad al mercado (rho de
Spearman: 0,645, p = 0,000). Se llega a la conclusion de que la inteligencia comercial es un
factor crucial para potenciar la competitividad en microempresas de areas marginales. En
consonancia con los resultados de este estudio, nuestros descubrimientos revelaron
correlaciones positivas y moderadas.

Nos encontramos en desacuerdo con los hallazgos de Smith (2023) que buscaba
evaluar el rol de la inteligencia comercial en la mejora de la competitividad en el sector de la
papeleria. Los hallazgos indicaron una evaluacion significativa (rtho de Spearman: 0,812, p =
0,000) entre la inteligencia comercial y la competitividad. Ademas, los datos hallados
contradicen nuestros hallazgos, dado que nuestra recomendacion presenta datos con
interpretaciones positivas y moderadas. El 50% de las empresas consultadas eran de tamafio

medio.
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Nuestros hallazgos también coinciden los autores Padilla y Antonio (2023) cuyo
objetivo fue "evaluar como la implementacion de herramientas de andlisis de datos e
inteligencia de negocios puede potenciar la competitividad de un centro de idiomas en la
Universidad de Cordoba, Colombia". Se llevé a cabo una investigacion de alcance explicativo
mediante un disefio secuencial mixto, que combinaba métodos cuantitativos y cualitativos. Para
evaluar la competitividad de la institucion, se elaboré un cuestionario validado con una
confiabilidad de Alfa de Cronbach de 0,87. Este cuestionario evaluaba aspectos tales como la
calidad académica, la satisfaccion del cliente, la innovacidon tecnologica y la eficiencia
operativa. Los hallazgos indicaron que la aplicacion de instrumentos de analisis de datos
incremento6 en un 35 % la capacidad para tomar decisiones estratégicas y mejoro la satisfaccion
del cliente en un 28 %. Ademas, se detectd una evaluacion positiva moderada (r = 0,62, p <
0,01) entre la implementacion de la inteligencia de negocios y los niveles de competitividad
institucional. Se llega a la conclusion de que las herramientas de analisis de datos son cruciales
para incrementar la competitividad en las instituciones educativas, subrayando su influencia en
la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente. Es posible observar que la inteligencia
comercial y la competitividad en una empresa destacan por el equilibrio que proporciona la
inteligencia comercial en el mercado competitivo actual, incrementando las ventas futuras a

partir de su competitividad y, en particular, de su dimension en el proceso de toma de decisiones.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones
En primer lugar: Se identificé una correlacion positiva de nivel moderado, con un coeficiente
de Spearman de 0.454, basado en una muestra de 50 colaboradores pertenecientes a una empresa
del sector papeleria ubicada en San Juan de Miraflores, Lima (2024). Este resultado refleja la
existencia de una relacion entre la inteligencia comercial y la competitividad empresarial,
aunque dicha relaciéon no es particularmente elevada. La magnitud del coeficiente sugiere que,
si bien la inteligencia comercial incide en la competitividad, existen otros factores que también

intervienen de manera significativa en este escenario.

Pese a la correlacion positiva observada, el nivel de asociacion no es lo suficientemente fuerte
como para sustentar de forma concluyente la hipdtesis alternativa. En consecuencia, se acepta
la hipotesis nula, ya que la evidencia empirica no respalda una influencia marcadamente
significativa de la inteligencia comercial sobre la competitividad en la organizacion evaluada.
Este hallazgo resalta la importancia de explorar otros elementos que podrian contribuir al
fortalecimiento competitivo, tales como la innovacion, la gestion eficiente de los recursos y las

estrategias orientadas al mercado.

Segunda: Se identifico una correlacion positiva de nivel moderado a fuerte, representada por
un coeficiente de Spearman de 0.514, a partir del andlisis de una muestra compuesta por 50
colaboradores de una empresa del sector papeleria ubicada en San Juan de Miraflores, Lima
(2024). Este resultado evidencia una relacion directa entre el acceso a la informacion y la
competitividad empresarial, lo cual indica que, al mejorar el acceso a datos pertinentes, también

tiende a incrementarse la capacidad competitiva de la organizacion. No obstante, pese a que la
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relacion es estadisticamente significativa, no alcanza un grado de intensidad suficiente como
para ser considerada determinante. Por ello, se acepta la hipotesis nula, ya que la correlacion
observada no permite rechazar con contundencia. Este resultado resalta la necesidad de
optimizar los sistemas de informacion dentro de la empresa, al tiempo que sefala que otros
factores como la formacion del talento humano o la infraestructura tecnoldgica también deben

ser abordados para fortalecer la competitividad en su conjunto.

Tercera: Se evidencid una correlacion positiva de cardcter moderado, con un coeficiente de
Spearman de 0.401, tomando como base una muestra de 50 colaboradores pertenecientes a una
empresa del sector papeleria ubicada en San Juan de Miraflores, Lima (2024). Este resultado
sugiere la existencia de una relacion directa entre el andlisis de la informacién y la
competitividad empresarial, aunque dicha relaciéon no presenta una intensidad elevada. El
analisis de datos emerge como un componente relevante dentro del entorno competitivo, pero
no constituye un factor determinante por si solo. Debido a que el coeficiente no refleja una
relacion fuerte, se opta por aceptar la hipotesis nula, ya que los datos no permiten confirmar de
manera concluyente la hipotesis alternativa. Este hallazgo indica que, si bien el analisis de la
informacion aporta a la competitividad, es necesario complementarlo con otras acciones
estratégicas, como el uso de tecnologias mas sofisticadas o el fortalecimiento de los procesos
de toma de decisiones, para lograr un impacto mas significativo en el rendimiento competitivo

de la organizacion.

Cuarta: Se identifico una correlacion significativa, pero de caracter inverso, con un coeficiente
de Spearman de 0.377, a partir del analisis de una muestra de 50 colaboradores de una empresa

del sector papeleria ubicada en San Juan de Miraflores, Lima (2024). Este resultado indica la
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existencia de una relacion entre la toma de decisiones y la competitividad empresarial, aunque
su intensidad no es elevada. A pesar de evidenciarse una asociacion estadisticamente
significativa, el coeficiente relativamente bajo sugiere que otros factores, tanto internos como
externos, podrian ejercer una mayor influencia sobre la competitividad. En este sentido, se opta
por aceptar la hipotesis nula, ya que no se demuestra una relacion suficientemente sélida como
para respaldar la hipdtesis alternativa. Este hallazgo pone de relieve la necesidad de optimizar
los procesos de toma de decisiones en la organizacién, mediante el uso de herramientas
analiticas mas avanzadas y la promocion de una cultura corporativa centrada en la innovacion

y la eficiencia.

En conjunto, los resultados obtenidos subrayan la relevancia de abordar de forma integral
multiples dimensiones para fortalecer la competitividad en la empresa del sector papeleria en
San Juan de Miraflores. Aunque se identificaron relaciones positivas entre las variables
estudiadas (inteligencia comercial, acceso a la informacion, andlisis de datos y toma de
decisiones) y la competitividad, estas no alcanzaron una magnitud suficiente para rechazar la
hipotesis nula en todos los casos. Lo anterior refuerza la nocion de que la competitividad
empresarial responde a un fendmeno complejo y multifactorial, que requiere estrategias
integradas y sostenidas en diferentes areas. Se recomienda que futuras investigaciones
profundicen en la interaccion entre estas variables y examinen otros elementos que podrian

incidir de manera significativa en el fortalecimiento competitivo de este tipo de empresas.

5.2. Recomendaciones
Primera: Dado que la inteligencia comercial presenta una correlacion positiva moderada con
la competitividad, pero no lo suficientemente fuerte como para ser considerada un factor
determinante, se sugiere adoptar un enfoque mas holistico para potenciar la competitividad

empresarial. En concreto, se recomienda lo siguiente:
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Impulsar la innovacion: Promover el desarrollo de productos y servicios diferenciados que
respondan eficazmente a las particularidades y demandas del mercado local en San Juan de
Miraflores.

Mejorar la gestion de recursos: Elevar la eficiencia operativa mediante programas de
capacitacion continua para el personal, asi como la incorporacion de tecnologias que permitan
optimizar procesos, reducir costos y aumentar la productividad.

Disefar estrategias de mercado mas dinamicas: Implementar acciones comerciales mas
agresivas, enfocadas en segmentos estratégicos del mercado. Esto incluye el uso de
plataformas digitales, redes sociales y analisis de datos para detectar oportunidades y mejorar
la toma de decisiones.

Analizar factores adicionales: Realizar investigaciones complementarias para explorar otras
variables internas (como el liderazgo, la cultura organizacional o la estructura operativa) y
externas (como la competencia directa, las regulaciones o las tendencias del sector) que
podrian incidir en la competitividad de la empresa.

Estas recomendaciones buscan contribuir al fortalecimiento integral de la organizacion,
reconociendo que la competitividad es el resultado de la interaccion de multiples factores, mas
alla de la inteligencia comercial.

Segunda: Aunque el acceso a la informacion tiene una relacion directa con la competitividad,
esta no es lo suficientemente fuerte como para considerarla determinante. Por ello, se sugiere:
Fortalecer los sistemas de informacion: Invertir en herramientas tecnologicas avanzadas, como
software de gestion empresarial (ERP) o plataformas de inteligencia artificial, para facilitar el
acceso y procesamiento de datos relevantes.

Capacitar al personal: Ofrecer programas de formacion continua para que los colaboradores
puedan interpretar y utilizar la informacion de manera efectiva en su toma de decisiones
diaria. Mejorar la infraestructura tecnologica: Asegurar que todos los departamentos cuenten

con equipos actualizados y conexiones estables para acceder a la informacion en tiempo real.
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Integrar fuentes de datos externas: Incorporar informacion del mercado, como estudios de
tendencias, analisis de la competencia y feedback de clientes, para complementar los datos

internos y generar insights mas completos.

Tercera: El andlisis de la informacion muestra una relacién moderada con la competitividad,
lo que sugiere que debe complementarse con otras estrategias. Para maximizar su impacto, se
recomienda:

Implementar herramientas avanzadas de analisis: Adoptar soluciones de big data, machine
learning o inteligencia empresarial para procesar grandes volumenes de informacion y generar
insights estratégicos.

Impulsar una cultura organizacional orientada a los datos: Establecer un entorno en el que las
decisiones estratégicas y operativas se fundamenten en evidencia empirica, reduciendo la
dependencia de la  intuicion o  suposiciones no  verificadas. Desarrollar
competencias analiticas en el equipo: Implementar programas de formacion en andlisis
cualitativo y cuantitativo, asi como en el uso de herramientas especializadas, con el objetivo de
mejorar la interpretacion y aplicacion de los datos en la toma de decisiones.

Definir indicadores clave de rendimiento (KPIs): Establecer métricas concretas para evaluar el
efecto del analisis de la informacion en aspectos criticos como las ventas, la satisfaccion del
cliente y la eficiencia operativa. Esto permitira un monitoreo continuo del desempefio y una

mejor adaptacion de las estrategias empresariales.

Cuarta: La relacion entre la toma de decisiones y la competitividad es significativa pero
limitada, lo que indica la necesidad de fortalecer este proceso. Se recomienda:

Integrar herramientas de apoyo a la decision: Implementar sistemas de soporte a la toma de
decisiones (DSS) que proporcionen datos precisos y analisis en tiempo real para respaldar

decisiones estratégicas.



Promover una cultura de innovacién: Fomentar un ambiente organizacional que valore la
creatividad y la experimentacion, incentivando a los colaboradores a proponer soluciones
innovadoras.

Optimizar los procesos de decision: Establecer protocolos claros para la toma de decisiones,
asegurando que sean agiles, basados en datos y alineados con los objetivos estratégicos de la
empresa.

Capacitar a los lideres: Ofrecer programas de desarrollo ejecutivo enfocados en habilidades de
liderazgo, pensamiento critico y andlisis estratégico para mejorar la calidad de las decisiones a
nivel gerencial.

En conjunto, las recomendaciones presentadas responden a las limitaciones
evidenciadas en los hallazgos y proponen medidas concretas para fortalecer la competitividad
de la empresa del sector papeleria en San Juan de Miraflores. Reconociendo que la
competitividad es un fendmeno multifactorial, se plantea un enfoque integral que articule la
optimizacién de procesos internos, la incorporacion de tecnologias de vanguardia y el desarrollo
continuo del capital humano. Esta perspectiva permite no solo atender los factores actuales que

inciden en el desempeiio empresarial, sino también anticiparse a nuevos desafios del entorno.
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Anexo 1
Matriz de Consistencia

Titulo de la investigacion: Inteligencia comercial y competitividad en una empresa del sector papeleria, San Juna de Miraflores, Lima, 2024.

77

Formulacion del problema Objetivos Hipotesis Variables Diseiio
metodoldgico
Problema general Objetivo Hipétesis Variable 1 Tipo de
general general investigacion:
éiQué relacién existe entre la Determinar la relacidon entre la Existe una relacidon directa y significativa La inteligencia Basica
inteligencia comercial y inteligencia comercial y la entre la inteligencia comercial y comercial
competitividad de una empresa del competitividad de una empresa del competitividad de una empresa del sector Método / disefio
sector papeleria, San Juan de sector papeleria, San Juan de papeleria, San Juan de Miraflores 2024 de la
Miraflores 2024? Miraflores 2024 investigacion:
Problemas Objetivos especificos Hipatesis especifica Variable 2 Hipotético
especificos deductivo,
éQué relacion existe entre el accesoa  Identificar la relacion entre el acceso ala  Existe una relacién significativa entre el La descriptive / no

la informacidn y la competitividad de
una empresa del sector papeleria,
San Juan de Miraflores 2024?

¢Qué relacién existe entre el analisis
de la informacidn y la competitividad
de una empresa del sector papeleria,
San Juan de Miraflores 2024?

¢Qué relacion existe entre la toma de
decisiones y la competitividad de una
empresa del sector papeleria, San
Juan de Miraflores 2024?

informacion y la competitividad de una
empresa del sector papeleria, San Juan de
Miraflores 2024.

Determinar la relacidn entre el andlisis de
la informacion y la competitividad

de una empresa del sector papeleria, San
Juan de Miraflores 2024.

Establecer la relacidn entre la toma de
decisiones y la competitividad

de una empresa del sector papeleria, San
Juan de Miraflores 2024.

acceso a lainformaciény la
competitividad de una empresa del sector
papeleria, San Juan de Miraflores 2024.
Existe una relacion directa entre el andlisis
de lainformacidény la

competitividad de una empresa del sector
papeleria, San Juan de Miraflores 2024.
Existe una relacidn positiva entre la toma
de decisiones y la competitividad

de una empresa del sector papeleria, San
Juan de Miraflores 2024.

competitividad

experimental de
corte transversal

Poblacion: 28
muestra: 28
colaboradores

Nota. Adaptado segun guia para la elaboracidn de tesis cuantitativa UPNW



Anexo 2
Instrumento

CUESTIONARIO

“INTELIGENCIA COMERCIAL Y COMPETITIVIDAD DE UNA EMPRESA DEL SECTOR
PAPELERIA, SAN JUAN DE MIRAFLORES 2024”

INTRODUCCION: El presente cuestionario tiene como finalidad obtener informacién sobre la
relacion que existe entre “Inteligencia comercial y competitividad de una empresa del sector
papeleria, San Juan de Miraflores 2024”. Es totalmente anénimo; durante su participacion, le

solicitaré que pueda responder, de man

era voluntaria, las preguntas que se le presentaran. La informacion recabada sera confidencial

y solo se empleara con fines académicos. jMuchas gracias por su valiosa colaboracion!
Datos generales:

Edad:
[125a

menos [] 26
a35
[136a50

[151 amas

Género:

[ 1 Masculino [ ] Femenino [ ] No deseo responder

Nivel de formacion:

[1Técnico [ ] Bachiller [] Titulado [ ] Magister [ ] No deseo responder

Afos de experiencia
laboral: [] 5 afios a menos

[16 a 10 afios
[111 a 15 afios

[]116 anos a mas
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INDICACIONES: Lee atentamente y luego marca con una (X) la alternativa compatible con tu
respuesta. El tiempo de aplicacién es de 20 minutos aproximadamente. Sirvase responder

con las calificaciones presentadas a continuacion:

1. Totalmente en desacuerdo
2. En acuerdo

3. Ni de acuerdo ni desacuerdo
4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

INTELIGENCIA COMERCIAL

VALORACION

DIMENSION ITEM
112(3]4/5

1. (Acceder a bases de datos
confiables online le resulta una
tarea sencilla?

Acceso a la 2. (Percibe que los productos que

informacion ofrece la empresa van de acuerdo
con la tendencia del mercado?

3. ;Considera que cada vez hay mas
paises exportadores de insumos
para la empresa?

4. ;Los precios de los productos de la

empresa son mas econémicos en
relacion con la competencia?

5. (Considera que la empresa tiene
Analisis de la buenos proveedores de insumos
informacion para sus productos?

6. (La inteligencia comercial le ha
permitido a la empresa ingresar a
nuevos mercados para conseguir
mas clientes?

7.(La inteligencia comercial le
permite a la empresa minimizar

Toma de . 9
riesgos?

decisiones

8. (Cree que la empresa ha sabido
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elegir a sus proveedores?

9. (Considera que la toma
de
decisiones de la empresa

es eficiente?

Competitividad
A continuacién, tienes 10 enunciados mas, con cinco opciones de respuesta, desde

«totalmente en desacuerdo» hasta «totalmente de acuerdo». Coloca un aspa en la opcién que

mejor describa tu situacién. Recuerda responder con la mayor sinceridad posible.

DIMENSION iTEM VALORACION

112,345

1. ;Cémo ejecutivo de ventas siente
que cumple de manera efectiva con
el plazo de entrega que se da a los
clientes?

Eficacia 2. (Percibe que la empresa tiene mayor
diversidad de productos en relacion
a la competencia?

3. {Considera razonable las metas
mensuales que  propone
la
empresa?

4. ;Se ha podido ofrecer mejores
precios a sus clientes al usar
insumos importados?

5. (Percibe que los clientes prefieren
productos hechos con insumos
importados que con insumos

nacionales?
Ventaja 6. (Considera que la empresa ofrece
competitiva productos cada  vez  mas
innovadores?

7. (Percibe que los precios de los
productos de la empresa son
competitivos?

8. (Considera que la empresa tiene
mayor diversidad de productos en
comparacion con los demas
competidores?




Comercializacion

9. (Considera que la empresa le

brinda todo lo necesario para que
pueda realizar una buena gestion?

10. ;Los canales de pago digitales le

han facilitado realizar  las
transacciones con los clientes?
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Anexo 3
Formato para validar los instrumentos de medicion a través de juicio de expertos

Documentos para validar los instrumentos de medicion a través de juicio de expertos
CARTA DE PRESENTACION

Dr.- José Victor Pelaez Valdivieso

Presente ) )

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y, asimismo, hacer de su
conocimiento que siendo estudiante del programa de Administracion y Negocios
internacionales requiero validar los instrumentos a fin de recoger la informacidn necesaria para
desarrollar mi investigacion, con la cual optaremos el grado de Licenciado en Contabilidad y
auditoria.

El titulo nombre de mi proyecto de investigacion es “Inteligencia comercial y
competitividad de una empresa del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024” vy,
debido a que es imprescindible contar con la aprobaciéon de docentes especializados para
aplicar los instrumentos en mencion, he considerado conveniente recurrir a usted, ante su

connotada experiencia en temas de Administracion y finanzas.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene:

. Carta de presentacion

. Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones
. Matriz de Operacionalizacion de las variables

. Certificado de validez de contenido de los instrumentos

Expresandole los sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes

agradecer por la atencidon que dispense a la presente.

Atentamente,
@ " ( Hapamde77C)
Esmeralda del Rosario Sanchez Garay Marjorie Rosario Hurtado Cabanillas

DNI: 75106762 DNI: 76365918



“Inteligencia comercial y competitividad de una empresa del sector papeleria, San Juan de

&3

Miraflores 2024”
N.° DIMENSIONES / items Pertinencia! Relevancia? Claridad? Sugerencias
Variable 1: INTELIGENCIA COMERCIAL
DIMENSION 1: Acceso a la informacién Si No Si No Si No
1. (Acceder a bases de datos
confiables online le resulta una tarea sencilla? X X X
2. (Percibe que los productos que
ofrece la empresa van de acuerdo con la X X X
tendencia del mercado?
3. ¢(El método de valoracion aduanera que utiliza la
empresa para sus mercaderias importadas es X X X
apropiado?
DIMENSION 2: Anilisis de la informacion Si No Si No Si No
3 En su opinion Se ha podido ofrecer mejores
precios a sus clientes al usar insumos
importados? X X X
4 ;Considera que la empresa tiene buenos
proveedores de insumos para sus productos? X X X
5 ¢La inteligencia comercial le ha permitido a la
empresa ingresar a nuevos mercados para
conseguir mas clientes? X X X
DIMENSION 3: Toma de decisiones Si No Si No Si No
6 ;Las deducciones ;Cémo la duda razonable ha
afectado en el &mbito financiero y comercial en X % X
este proceso de incertidumbre a la empresa?
7 (Cree que la empresa ha sabido
elegir a sus proveedores? X X X
8 (Considera que la toma
de
decisiones de la empresa X X X

es eficiente?

Pertinencia: el item corresponde al concepto teérico formulado.

2Relevancia: el item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del

constructo.

3 Claridad: 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 dimensidn.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):



Opinion de aplicabilidad:
Aplicable [X ]
Aplicable después de corregir [ ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Dr. Pelaez Valdivieso José Victor

DNI: 18161446

Correo electronico institucional: jose.pelacz@uwiener.edu.pe

Especialidad del validador:
Metoddlogo [X]

Tematico [ ]

Estadistico [ ]

26 de abril de 2025

Dr. José Victor Peldez Valdivieso
DNI: 18161446
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N.° DIMENSIONES / items

Pertinencia’

Relevancia?

Claridad?® Sugerencias

Variable 2: COMPETITIVIDAD

DIMENSION 1: Eficacia

Si

No

Si

No

Si

No

1. ;Coémo ejecutivo de ventas siente que cumple de
manera efectiva con el plazo de entrega que se da a
los clientes?

2. ;Percibe que la empresa tiene mayor
diversidad de productos en relacion a la
competencia?

3. (Considera razonable las metas mensuales
que propone la

empresa?

DIMENSION 2: Ventaja Competitiva

Si

No

Si

No

Si

No

4. ;Se ha podido ofrecer mejores

precios a sus clientes al usar insumos
importados?

5. (Percibe que los clientes prefieren productos
hechos con insumos importados que con
insumos

nacionales?

6. ;Considera que la empresa ofrece productos cada
vez mas innovadores?

7. (Percibe que los precios de los productos de la
empresa son competitivos?

8. (Considera que la empresa tiene mayor
diversidad de productos en comparacion con
los demas

competidores?

DIMENSION 3: Comercializacion

Si

No

Si

No

Si

No

9. (Considera que la empresa le
brinda todo lo necesario para que pueda realizar
una buena gestion?

10. ¢ Los canales de pago digitales le
han facilitado realizar las transacciones con
los clientes?

Pertinencia: el item corresponde al concepto teérico formulado.

2Relevancia: el item es apropiado para representar al componente o dimensién 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.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:
Aplicable [x]
Aplicable después de corregir[ ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Dr. Pelaez Valdivieso José Victor

DNI: 18161446

Correo electronico institucional: jose.pelacz@uwiener.edu.pe

Especialidad del validador:
Metoddlogo [X]

Temético [ ]

Estadistico [ ]

26 de abril de 2025

Dr. José Victor Pelaez Valdivieso
DNI: 18161446
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CARTA DE PRESENTACION

Mg-. David Guillermo Franco Lopez

Presente ) )

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y, asimismo, hacer de su
conocimiento que siendo estudiante del programa de Administracion y Negocios internacionales
requiero validar los instrumentos a fin de recoger la informacidén necesaria para desarrollar mi
investigacion, con la cual optaremos el grado de Licenciado en Contabilidad y auditoria.

El titulo nombre de mi proyecto de investigacion es “Inteligencia comercial y competitividad
de una empresa del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024 y, debido a que es
imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para aplicar los instrumentos
en mencion, he considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas

de Administracion y finanzas.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene:

. Carta de presentacion

. Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones
. Matriz de Operacionalizacion de las variables

. Certificado de validez de contenido de los instrumentos

Expresandole los sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes

agradecer por la atencidon que dispense a la presente.

Atentamente,
AL . i - =
Esmeralda del Rosario Sanchez Garay Marjorie Rosario Hurtado Cabanillas

DNI: 75106762 DNI: 76365918
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N.°

DIMENSIONES / items

Pertinencia'

Relevancia?

Claridad? Sugerencias

Variable 1: INTELIGENCIA COMERCIAL

DIMENSION 1: Acceso a la informacién

Si

Si

Si

(Acceder a bases de datos
confiables online le resulta una tarea sencilla?

(Percibe que los productos que
ofrece la empresa van de acuerdo con la
tendencia del mercado?

6.

(El método de valoracion aduanera que utiliza la
empresa para sus mercaderias importadas es
apropiado?

DIMENSION 2: Analisis de la informacion

Si

St

Si

En su opinion Se ha podido ofrecer mejores
precios a sus clientes al usar insumos
importados?

10

(Considera que la empresa tiene buenos
proveedores de insumos para sus productos?

11

(La inteligencia comercial le ha permitido a la
empresa ingresar a nuevos mercados para
conseguir mas clientes?

DIMENSION 3: Toma de decisiones

Si

Si

Si

12

(Las deducciones ;Como la duda razonable ha
afectado en el ambito financiero y comercial en
este proceso de incertidumbre a la empresa?

13

(Cree que la empresa ha sabido

elegir a sus proveedores?

14

(Considera que la toma
de

decisiones de la empresa
es eficiente?

1Pertinencia: el item corresponde al concepto teérico 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.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):



Opinion de aplicabilidad:

Aplicable [X ]

Aplicable después de corregir[ ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. David Guillermo Franco Lopez

DNI: 25656486

Correo electronico institucional: David.franco@uwiener.edu.pe

Especialidad del validador:

Metodologo []

Tematico [X]

Estadistico [ ]

Mg. David Guﬁlerm_o Franco Lépez
DNI: 25656486

27 de abril de 2025
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N.° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relevancia?

Claridad?®

Sugerencias

Variable 2: COMPETITIVIDAD

DIMENSION 1: Eficacia Si No Si No

Si

No

1. {Cémo ejecutivo de ventas siente que cumple de
manera efectiva con el plazo de entrega que se da a X X
los clientes?

2. (Percibe que la empresa tiene mayor
diversidad de productos en relacion a la X X
competencia?

3. (Considera razonable las metas mensuales
que propone la

empresa?

DIMENSION 2: Ventaja Competitiva Si No Si No

Si

No

4. ;Se ha podido ofrecer mejores

precios a sus clientes al usar insumos X X
importados?

5. (Percibe que los clientes prefieren productos
hechos con insumos importados que con
insumos

nacionales?

6. ;Considera que la empresa ofrece productos cada
vez mas innovadores? X X

7. (Percibe que los precios de los productos de la
empresa son competitivos? X X

8. (Considera que la empresa tiene mayor
diversidad de productos en comparacion con
los demas X X

competidores?

DIMENSION 3: Comercializacion Si No Si No

Si

No

9. (Considera que la empresa le
brinda todo lo necesario para que pueda realizar X X
una buena gestion?

10. ;Los canales de pago digitales le
han facilitado realizar las transacciones con X X
los clientes?

Pertinencia: el item corresponde al concepto teérico 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.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:
Aplicable [x]
Aplicable después de corregir[ ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. David Guillermo Franco Lopez

DNI: 25656486

Correo electronico institucional: David.franco@uwiener.edu.pe

Especialidad del validador:
Metodologo []

Tematico [X ]

Estadistico[ ]

27 de abril de 2025

Mg. David Guﬁlermlo Franco Lopez
DNI: 25656486
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CARTA DE PRESENTACION

Mg-. Sandro Antonio Vidaurrazaga Sferrazza

Presente ) )

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y, asimismo, hacer de su
conocimiento que siendo estudiante del programa de Administracion y Negocios internacionales
requiero validar los instrumentos a fin de recoger la informacidén necesaria para desarrollar mi
investigacion, con la cual optaremos el grado de Licenciado en Contabilidad y auditoria.

El titulo nombre de mi proyecto de investigacion es “Inteligencia comercial y competitividad
de una empresa del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024 y, debido a que es
imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para aplicar los instrumentos
en mencion, he considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas

de Administracion y finanzas.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene:

. Carta de presentacion

. Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones
. Matriz de Operacionalizacion de las variables

. Certificado de validez de contenido de los instrumentos

Expresandole los sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes

agradecer por la atencidon que dispense a la presente.

Atentamente,
AL (gt
Esmeralda del Rosario Sanchez Garay Marjorie Rosario Hurtado Cabanillas

DNI: 75106762 DNI: 76365918



“Inteligencia comercial y competitividad de una empresa del sector papeleria, San Juan de

93

Miraflores 2024”
N.° DIMENSIONES / items Pertinencia! Relevancia? Claridad? Sugerencias
Variable 1: INTELIGENCIA COMERCIAL
DIMENSION 1: Acceso a la informacién Si No Si No Si No
7. (Acceder a bases de datos
confiables online le resulta una tarea sencilla? X X X
8. (Percibe que los productos que
ofrece la empresa van de acuerdo con la X X X
tendencia del mercado?
9. (El método de valoracion aduanera que utiliza la
empresa para sus mercaderias importadas es X X %
apropiado?
DIMENSION 2: Analisis de la informacién Si No St No Si No
15 En su opinioén ;Se ha podido ofrecer mejores
precios a sus clientes al usar insumos
importados? X X X
16 (Considera que la empresa tiene buenos
proveedores de insumos para sus productos? X X X
17 ¢La inteligencia comercial le ha permitido a la
empresa ingresar a nuevos mercados para
conseguir mas clientes? X X X
DIMENSION 3: Toma de decisiones Si No Si No Si No
18 ;Las deducciones ;Como la duda razonable ha
afectado en el ambito financiero y comercial en X % X
este proceso de incertidumbre a la empresa?
19 (Cree que la empresa ha sabido
elegir a sus proveedores? X X X
20 (Considera que la toma
de
decisiones de la empresa X X X

es eficiente?

1Pertinencia: el item corresponde al concepto teérico 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.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:



Aplicable [X ]
Aplicable después de corregir [ ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Sandro Antonio Vidaurrazaga Sferrazza

DNI: 07254159

Correo electronico institucional: Sandro.vidaurrazaga@uwiener.edu.pe

Especialidad del validador:
Metodologo []

Tematico [X]

Estadistico[ ]

29 de abril de 2025

Mg. Sandfo Antonio Vidaurrazaga Sferrazza
DNI: 07254159
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N.° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relevancia?

Claridad?®

Sugerencias

Variable 2: COMPETITIVIDAD

DIMENSION 1: Eficacia Si No Si No

Si

No

1. {Cémo ejecutivo de ventas siente que cumple de
manera efectiva con el plazo de entrega que se da a X X
los clientes?

2. (Percibe que la empresa tiene mayor
diversidad de productos en relacion a la X X
competencia?

3. (Considera razonable las metas mensuales
que propone la

empresa?

DIMENSION 2: Ventaja Competitiva Si No Si No

Si

No

4. ;Se ha podido ofrecer mejores

precios a sus clientes al usar insumos X X
importados?

5. (Percibe que los clientes prefieren productos
hechos con insumos importados que con
insumos

nacionales?

6. ;Considera que la empresa ofrece productos cada
vez mas innovadores? X X

7. (Percibe que los precios de los productos de la
empresa son competitivos? X X

8. (Considera que la empresa tiene mayor
diversidad de productos en comparacion con
los demas X X

competidores?

DIMENSION 3: Comercializacion Si No Si No

Si

No

9. (Considera que la empresa le
brinda todo lo necesario para que pueda realizar X X
una buena gestion?

10. ;Los canales de pago digitales le
han facilitado realizar las transacciones con X X
los clientes?

Pertinencia: el item corresponde al concepto teérico 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.

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:
Aplicable [x]
Aplicable después de corregir[ ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Sandro Antonio Vidaurrazaga Sferrazza

DNI: 07254159

Correo electronico institucional: Sandro.vidaurrazaga@uwiener.edu.pe

Especialidad del validador:
Metodologo []

Tematico [X]

Estadistico [ ]

29 de abril de 2025

Mg. Sandfo Antonio Vidaurrazaga Sferrazza
DNI: 07254159
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Confiabilidad del instrumento (Alfa de Cronbach)

Fiabilidad del instrumento para evaluar la inteligencia comercial

Alfa de Cronbach Items

,878 9

Estadisticas de fiabilidad

Fiabilidad del instrumento para evaluar la competitividad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach Items

.880 10

97



Anexo 4
Formato de consentimiento informado

CONSENTIMIENTO INFORMADO (FCI) EN UN ESTUDIO DE INVESTIGACION
DEL COMITE DE ETICA

Titulo de proyecto de investigacion : “Inteligencia comercial y competitividad de una empresa
del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024”

Investigadores : Esmeralda del Rosario Sanchez Garay y Marjorie
Rosario Hurtado Cabanillas

Institucion(es) : Universidad Privada Norbert Wiener S.A.

Estamos invitando a usted a participar en un estudio de investigacion titulado: ““Inteligencia
comercial y competitividad de una empresa del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024”, de
fecha 21/12/2024 y versién.01. Este es un estudio desarrollado por investigadores de la Universidad
Privada Norbert Wiener S.A. (UPNW).

. INFORMACION

Propésito del estudio:
Duracioén del estudio (meses): 4 meses
N° esperado de participantes: 02
Criterios de Inclusiéon y exclusién:

(No deben reclutarse voluntarios entre grupos “vulnerables”: presos, soldados, aborigenes,
marginados, estudiantes o empleados con relaciones académicas o econdémicas con el
investigador, etc. Salvo que la investigacién redunde en un beneficio concreto y tangible para
dicha poblacién y el disefio asi lo requiera).

Procedimientos del estudio: Si Usted decide participar en este estudio se le realizara los
siguientes procesos:

- Recoleccién de informacion personal

- Recoleccion de Datos relevantes de su funcion en la organizacién donde labora.

La entrevista/encuesta puede demorar unos 10 minutos. Los resultados se le entregaran a
usted en forma individual y se almacenaran respetando la confidencialidad y su anonimato.
Riesgos: No existen riesgos

Su participacion en el estudio no

presenta

Beneficios: (Detallar los riesgos la participacion del sujeto de estudio)
Usted se beneficiara del presente proyecto




Costos e incentivos: Usted no pagara ningin costo monetario por su participacion en la
presente investigacion. Asi mismo, no recibird ningun incentivo econdmico ni
medicamentos a cambio de su participacion.

Confidencialidad: Nosotros guardaremos la informacién recolectada con coédigos para
resguardar su identidad. Si los resultados de este estudio son publicados, no se mostrara
ninguna informacién que permita su identificacion. Los archivos no seran mostrados a
ninguna persona ajena al equipo de estudio.

Derechos del paciente: La participacion en el presente estudio es voluntaria. Si usted lo
decide puede negarse a participar en el estudio o retirarse de éste en cualquier momento,
sin que esto ocasione ninguna penalizacién o pérdida de los beneficios y derechos que
tiene como individuo, como asi tampoco modificaciones o restricciones al derecho a la
atencion médica.

Preguntas/Contacto: Puede comunicarse con el Investigador Principal (Detallar el
nombre, numero de teléfono y correo electrénico del investigador principal).

Asi mismo puede comunicarse con el Comité de Etica que validé el presente estudio,
Contacto del Comit¢ de Etica: Dra.Yenny Marisol Bellido Fuentes
presidente del Comité Institucional de Etica e Integridad Cientifica de la Universidad
Norbert Wiener S.A., para la investigacion de la UPNW, Email:
comite.etica@uwiener.edu.pe

DECLARACION DEL CONSENTIMIENTO

He leido la hoja de informacion del Formulario de Consentimiento Informado (FCI), y
declaro haber recibido una explicacion satisfactoria sobre los objetivos, procedimientos y
finalidades del estudio. Se han respondido todas mis dudas y preguntas. Comprendo que
mi decision de participar es voluntaria y conozco mi derecho a retirar mi consentimiento en
cualquier momento, sin que esto me perjudique de ninguna manera. Recibiré una copia
firmada de este consentimiento.

Esmeralda del Rosario Sanchez Garay Marjorie Rosario Hurtado Cabanillas
DNI: 75106762 DNI: 76365918
Fecha: 08/01/2025 Fecha: 08/01/2025
(Firma)
Nombre testigo o representante legal:
DNI:
Fecha:

Nota: La firma del testigo o representante legal es obligatoria solo cuando el participante
tiene alguna discapacidad que le impida firmar o imprimir su huella, o en el caso de no
saber leer y escribir.
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Anexo 5
Modelo de carta de conformidad de aprobacion del asesor

CARTA DE CONFORMIDAD DE APROBACION DEL ASESOR
Lima, 08 de enero de 2025

Dra. Yenny Marisol Bellido Fuentes

Presidente

Comité Institucional de Etica e Integridad Cientifica
Universidad Privada Norbert Wiener S.A.

Av. Republica de Chile Nro. 432 Urb. Santa Beatriz Jesus Maria

Ref. “Inteligencia comercial y competitividad de una empresa del
sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024”
Asunto: Conformidad de Asesor de Proyecto de tesis

De nuestra consideracion,

Me es grato dirigirme a usted para saludarle y a la vez informar en mi condicion de Asesor(a) del
proyecto de tesis titulado “Inteligencia comercial y competitividad de una empresa del sector
papeleria, San Juan de Miraflores 2024, presentado por el alumno(a) Esmeralda del Rosario
Sanchez Garay y Marjorie Rosario Hurtado Cabanillas de la Facultad de Ingenieria y Negocios - Escuela
Académico Profesional de Negocios y Competitividad para optar el grado académico de licenciados EN
Administracién y negocios internacionales, se encuentra con mi CONFORMIDAD como asesor(a) para
su revision.

El alumno(a) ha levantado las observaciones hechas durante el desarrollo de la asesoria de Tesis y su

proyecto de investigacion aprobado el 28/02/2025 es apto para la evaluacion por parte del Comité
Institucional de Etica e Integridad Cientifica de la Universidad Privada Norbert Wiener S.A.

Adicionalmente, declaro que el/la alumno(a) ha demostrado un compromiso firme con la integridad
cientifica, asegurando la honestidad, transparencia y responsabilidad en todas las etapas del desarrollo
del proyecto. Se ha garantizado que todos los aspectos éticos y cientificos del estudio se han
considerado y abordado adecuadamente.

Agradezco de antemano su atencion a la presente,

Atentamente,

A=\

Nombre del asesor: Vidal Nufiez, Brenda Orfelina
DNI/C.E. N°: 46369708
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Anexo 6
Constancia de Autorizacion

CORPORACION PAPELERA

MARCELC :

CONSTANCIA DE AUTORIZACION

Yo, Marcos Ulises Curay Tavara, identificado con DNI N*08361753, en mi calidad de
antador de la Empresa Corporacion Papelera Marcelo S.A.C., con RUC:20608138375,
ubicado en Av. Los Héroes Nro. 597 San Juan ZN.D - San Juan de Miraflores, otorgo la
siguiente autorizacion:

Alla) sefior{ita) Marjorie Rosario, Hurtado Cabanillas, identificade con DN! N° 76365918
A(la) sefior(ita) Esmeralda del Rosario, Sanchez Garay, identificado con DNI N°® 75106762
de la Carrera Profesional de Administracion y Negocio Internacionales de la Universidad
Privada Norbert Wiener que realiza Ia investigacion titulada “ Inteligencia comercial y
competitividad de una empresé del sector papeleria, San Juan de Miraflores 2024 ” para
que se le proporcione la informacién necesaria y se autorice la difusién de los resultados

obtenidos, con la finalidad de desarrollar su investigacion con fines académicos.
Indicar si representante autoriza:
( ) Mantener en reserva el nombre o cualquier distintivo de la institucién o

(x) Mencionar el nombre de la institucion.

Lima, 16 de noviembre del 2024

CONTADOR PUSLCD COLEGADD
MAT 3866
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Anexo 7
Reporte de Similitud de Turnitin

Reporte de similitud
MOMERE DEL TRABAID AUTOR
TESIS ESMEY MARJO UPNW 21.07.202 Marjorie Hurtado
5 (COMPLETO).docx
RECUENTD DE PALABRAS RECUEMTD DE CARACTERES
22694 Words 133534 Characters
BECUENTD DE PAGIMAS TAMARND DEL ARCHIVO
113 Pages T82.7KB
FECHMA DE ENTREGA FECH& DEL INFORME
Jul 21, 2025 6:43 PM GMT-5 Jul 21, 2025 6:45 PM GMT-5

& 18% de similitud general

El total combinado de todes las coincidencias, incluides las fuentes superpuestas, para cada

base de datos.
» 13% Base de datos de Internet = 4% Base de datos de publicaciones
+ Base de datos de Crozsref * Basze de datos de contenido publicedo de

Crozsref
+ 14% Baze de detos de trabsajos entregados

® Excluir del Reporte de Similitud

» Material bibliogréfico = Material citado

+ Coincidencia beja (menos de 10 palabras)



#® 18% de similitud general

Principales fuentes encontradas en las siguientes bases de datos:
+ 13% Base de datos de Internet

+ Bese de detos de Crossref

+ 14% Base de datos de trabajos entregados

FUENTES PRINCIFALES

Las fuemes con &l mayor ndmend de coincidencias dentno de [a enfrega. Las fusnbes superpuesias mh se
Fostraran.

repositorio.clentifica.edu.pe

Irrermet

Universidad Wiener on 2024-12-04
Submitbed works

repositorio.uwiener.edu.pe

|l

Universidad Wiener on 2024-12-06
Subymitted works

hdl.handle.net

|l

Universidad Wiener on 2024-12-02
Submitted works

repositorio.ucv.edu.pe

|l

Universidad Wiener on 2025-06-06
Submitbed works

+ 4% Base de datos de publicaciones

+ Basze de datos de comtenido publicedo de

Crogsref

3%

1%

1%

=1%

=7%

=1%

=1%

=1%
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® 18% de similitud general

Principales fuentes encontradas en las siguientes bases de datos:

» 13% Base de datos de Internet

» Base de datos de Crossref

* 14% Base de datos de trabajos entregados

FUENTES PRINCIPALES

Las fuentes con el mayor nimero de coincidencias dentro de la entrega. Las fuentes superpuestas no se
mostraran.

repositorio.cientifica.edu.pe

Internet

Universidad Wiener on 2024-12-04

Submitted works

repositorio.uwiener.edu.pe

Internet

Universidad Wiener on 2024-12-06

Submitted works

hdl.handle.net

Internet

Universidad Wiener on 2024-12-02

Submitted works

repositorio.ucv.edu.pe

Internet

Universidad Wiener on 2025-06-06

Submitted works

Reporte de similitud

» 4% Base de datos de publicaciones

» Base de datos de contenido publicado de

Crossref

3%

1%

1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

Descripcion general de fuentes


https://repositorio.cientifica.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12805/3351/TL-Prado%20C-Rojas%20M-Ext.pdf?isAllowed=y&sequence=1
http://repositorio.uwiener.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13053/6397/T061_09645864_M.pdf?sequence=1
https://hdl.handle.net/11537/28204
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/108720/Pizarro_PJJ-SD.pdf?isAllowed=y&sequence=1
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