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RESUMEN

Este estudio analiza la relacién entre la
inteligencia comercial y la seleccidn de
mercados internacionales en empresas
latinoamericanas mediante un enfoque
cuantitativo no experimental transversal. La
muestra, de 330 gerentes o responsables de
internacionalizacion seleccionados
aleatoriamente en América Latina, respondid
un cuestionario validado con escala Likert de
5 puntos. Los resultados revelan que la

experiencia internacional previa modera
significativamente la relacion entre
inteligencia comercial y seleccion de

mercados (H1 aceptada: AR? = 0,026, p <
0,001), mientras que el modelo de regresion
lineal multiple confirma la relevancia de sus
dimensiones (H2 aceptada: R = 0,38, p <
0,001), destacando el analisis de datos como
predictor mas influyente. Aunque se
esperaba un efecto moderador adicional (H3
rechazada: p = 0,216), se evidencia una
correlacion fuerte y significativa entre ambas
variables (H4 aceptada: r = 0,59, p < 0,001).
Las conclusiones subrayan que la
inteligencia comercial opera como
mecanismo causal en la seleccion de
mercados, cuya eficacia se intensifica con

mayor experiencia previa, pero sin
dependencia estructural de esta ultima.
Palabras clave: inteligencia
comercial, seleccion de mercados
internacionales, experiencia internacional
previa, internacionalizacion empresarial,
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evaluaciéon de mercados

ABSTRACT

This study examines the relationship
between commercial intelligence and
international market selection in Latin

American firms using a quantitative,
non-experimental cross-sectional approach.
A probabilistic random sample of 330
managers or internationalization officers from
Latin America completed a validated
Likert-scale questionnaire (5-point). Results
show that prior international experience
moderates the  relationship  between
commercial intelligence and market selection
(H1 supported: AR? = 0.026, p < 0.001),
while multiple linear regression confirms the
predictive power of its dimensions (H2
supported: R? = 0.38, p < 0.001), with data
analysis emerging as the most influential
predictor. Although an additional moderation
effect was hypothesized (H3 rejected: p =
0.216), a strong and significant correlation
between the variables was found (H4
supported: r = 0.59, p < 0.001). Findings
underscore that commercial intelligence acts
as a causal mechanism in market selection,
whose effectiveness is amplified by prior
experience but  maintains  structural
independence.

Keywords: commercial intelligence,

international market selection, prior
international experience, firm
internationalization, external market
evaluation
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INTRODUCCION

CONTEXTUALIZACION

La internacionalizacion empresarial ha
evolucionado desde un enfoque reactivo
hacia estrategias proactivas basadas en la
capacidad organizacional para procesar
informacién compleja y dinamica. En este
marco, la inteligencia comercial emerge
como un constructo clave que articula la
recoleccién, andlisis e interpretacion de
datos relevantes para la toma de decisiones
estratégicas en mercados globales (Menzies
et al.,, 2024; Chalmeta y Ferrer-Estévez,
2023). Su relevancia se acentua en regiones
como América Latina, donde las empresas
manufactureras y de servicios enfrentan
desafios estructurales —como asimetrias
informativas y barreras institucionales— que
exigen respuestas agiles y fundamentadas
en evidencia (Donnelly et al, 2023;
Lopez-Cadavid et al., 2023). La seleccion de
mercados internacionales, por su parte,
constituye un proceso critico que determina
el éxito o fracaso de la expansién global,
alineandose con criterios de atractivo,
riesgos y compatibilidad con las capacidades
internas (Martin et al., 2021; Rojas et al.,
2022). Este binomio —inteligencia comercial
y seleccion de mercados— adquiere
particular relevancia en contextos
emergentes, donde la escasez de recursos
obliga a priorizar destinos con mayor
potencial de retorno (Singh, 2021; Aksoy et
al., 2023).

REALIDAD PROBLEMATICA

Pese a la consolidacion tedrica sobre la
importancia de la inteligencia comercial en la
internacionalizacion, persisten vacios en su
operacionalizacion como variable predictora

de la seleccion de mercados. Estudios
previos han explorado la relaciéon entre
knowledge-based view y el desempefio
internacional (Martin et al., 2021), asi como
el papel de la experiencia previa en la
mitigacion de riesgos (Criaco et al., 2021;
Hilmersson et al., 2021), pero pocos han
integrado estas dimensiones en un modelo
explicativo que considere la moderacion de
la experiencia acumulada. Ademas, la
literatura latinoamericana presenta un sesgo
hacia casos de éxito aislados, sin analizar
sistematicamente como la capacidad
organizacional para procesar informacion
—mas alla de métricas financieras u
operativas— influye en la eleccion de
mercados con perfiles heterogéneos
(Lépez-Cadavid et al., 2023; Faroque et al.,
2025). Este estudio aborda dicha laguna al
examinar si, y en qué medida, la inteligencia
comercial —comprendida como un proceso
multidimensional— incide en la seleccion de
mercados, asi como el rol mediador de la
experiencia internacional previa en este
vinculo.

JUSTIFICACION

El analisis  propuesto  aporta tres
dimensiones complementarias. En el plano
tedrico, contribuye a precisar los
mecanismos mediante los cuales la
inteligencia comercial —mas alla de su
dimensién  tecnolégica— actua como
habilitador de decisiones estratégicas en
entornos de alta incertidumbre (Menzies et
al., 2024; Jarvenpaa et al., 2023). Desde una
perspectiva practica, ofrece a las empresas
latinoamericanas un marco para evaluar sus
capacidades internas de generacioén y uso de
informacion, permitiéndoles optimizar la
asignaciéon de recursos en mercados con
perfiles distintos (Rojas et al, 2022,
Lépez-Cadavid et al., 2023).
Metodoloégicamente, el empleo de modelos
de regresidon jerarquica con interaccion
permite desglosar los efectos directos e
indirectos de la inteligencia comercial, asi
como el peso relativo de la experiencia
previa como variable moderadora, un
enfoque aun incipiente en la region (Donnelly
et al.,, 2023; Aksoy et al., 2023). Estos
hallazgos revisten especial interés para
sectores manufactureros y de servicios,

DBJ

Pagina 2 de 15



By

donde la seleccion de mercados suele
basarse en criterios cualitativos —como la
alineacion cultural o la  estabilidad
regulatoria— que requieren de sistemas
robustos de inteligencia comercial para su
evaluacion.

MARCO TEORICO

INTELIGENCIA COMERCIAL

La inteligencia comercial se define como la
capacidad organizacional para recopilar,
analizar e interpretar informacion relevante
sobre mercados internacionales, con el fin de
sustentar decisiones estratégicas (Chalmeta
y Ferrer-Estévez, 2023; Altinkaya et al.,
2023). Este constructo trasciende el enfoque
tradicional de business intelligence, al
incorporar no solo herramientas analiticas,
sino también redes de contacto y procesos
de sensemaking que facilitan la adaptacion a
entornos dinamicos (Jarvenpaa et al., 2023).
Sus dimensiones clave incluyen:

e Recopilacion de informacion:
procesos estructurados para obtener
datos primarios y secundarios sobre
mercados obijetivo, incluyendo
barreras de entrada, regulaciones y
tendencias de demanda (Menzies et
al., 2024; Lo6pez-Cadavid et al.,
2023).

e Analisis de datos: aplicacion de
técnicas cuantitativas y cualitativas
para identificar patrones, riesgos y

oportunidades en mercados
heterogéneos (Liu y Li, 2022; Rojas
et al., 2022).

e Interpretacion estratégica:
traduccion de aportes analiticos en
acciones operativas, alineadas con
los objetivos de internacionalizacién
(Chalmeta y Ferrer-Estévez, 2023;
Jarvenpaa et al., 2023).

e Uso de redes de contacto: palanca
estratégica de alianzas con actores
locales —gobiernos, camaras de
comercio, clientes— para validar
informacién y reducir asimetrias
(Martin et al., 2021; Hilmersson et al.,
2021).

Empiricamente, estudios recientes

confrman que empresas con mayor
inteligencia  comercial exhiben  mayor
precision en la evaluacion de mercados,
reduciendo errores de seleccion

(L6pez-Cadavid et al., 2023; Faroque et al.,
2025). Sin embargo, su impacto en la
dimensién especifica de evaluaciéon de
riesgos —un componente critico en
contextos emergentes— aun requiere mayor
elucidaciéon (Donnelly et al., 2023; Aksoy et
al., 2023).

SELECCION DE
INTERNACIONALES
La seleccién de mercados internacionales se
conceptualiza como un proceso sistematico
mediante el cual las organizaciones evaluan
y priorizan destinos externos para su
expansion, basado en criterios de atractivo,
riesgos y  compatibilidad con  sus
capacidades internas (Martin et al., 2021;
Rojas et al, 2022). Sus dimensiones
operativas comprenden:

MERCADOS

e Criterios de atractivo de mercado:
variables como tamano del mercado,
crecimiento del PIB, potencial de
demanda y acceso a recursos
estratégicos (Lopez-Cadavid et al.,
2023; Faroque et al., 2025).

e Evaluaciéon de riesgos: andlisis de
factores politicos, econdémicos vy
culturales que podrian comprometer
la viabilidad del proyecto (Donnelly et
al., 2023; Aksoy et al., 2023).

e Alineacion con capacidades
organizacionales: evaluacién de si
los recursos internos —tecnoldgicos,
humanos, financieros— son
suficientes para operar en el mercado
seleccionado (Martin et al., 2021;
Hilmersson et al., 2021).

La literatura destaca que empresas
con mayor experiencia internacional tienden
a seleccionar mercados con perfiles mas
complejos, lo que sugiere un efecto de
aprendizaje organizacional (Criaco et al.,
2021; Singh, 2021). No obstante, la relacion
entre inteligencia comercial y estas
dimensiones —especialmente la evaluacion
de riesgos— sigue siendo un campo de
investigacion abierto, particularmente en
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regiones con estructuras de mercado
fragmentadas como  América  Latina
(L6pez-Cadavid et al., 2023; Aksoy et al.,
2023).

EXPERIENCIA INTERNACIONAL PREVIA
La experiencia internacional previa se
operationaliza como el conjunto de
operaciones comerciales acumuladas en
mercados externos, medido a través de
indicadores como tiempo de presencia,
numero de mercados operados y frecuencia
de exportaciones (Criaco et al., 2021;
Hilmersson et al.,, 2021). Este constructo
actua como moderador en la relacion entre
inteligencia comercial y seleccion de
mercados, al influr en la capacidad
organizacional para procesar informacion
compleja y adaptar estrategias a contextos
especificos (Martin et al.,, 2021; Singh,

2021). Estudios previos senalan que
empresas con mayor experiencia
internacional desarrollan sistemas mas

eficientes de inteligencia comercial, lo que se
traduce en una seleccién de mercados mas
precisa y menos sesgada por sesgos
cognitivos (Hilmersson et al., 2021; Faroque
et al., 2025). Sin embargo, su rol como
variable moderadora en la alineacién entre
inteligencia  comercial 'y capacidades
organizacionales requiere mayor exploracion
empirica, especialmente en entornos con
alta volatilidad institucional (Donnelly et al.,
2023; Aksoy et al., 2023).

RELACION ENTRE LAS VARIABLES:
FUNDAMENTACION TEORICA

La relacion entre inteligencia comercial vy
seleccion de mercados internacionales se
sustenta en tres ejes tedricos
complementarios. En primer lugar, la teoria
de recursos y capacidades postula que las
organizaciones que desarrollan
competencias  distintivas —como la
inteligencia comercial— logran ventajas
competitivas en la asignacién de recursos a
mercados con mayor potencial (Martin et al.,
2021; Singh, 2021). En segundo lugar, el
enfoque basado en conocimiento enfatiza
que la capacidad para generar, absorber y
aplicar informacién es un predictor clave del
desempefio internacional, al reducir la
incertidumbre en la seleccion de destinos

(Liu y Li, 2022; Chalmeta y Ferrer-Estévez,
2023). Finalmente, la teoria de Ia
internacionalizacion gradual sugiere que la
experiencia previa modera la relacion entre
inteligencia comercial y seleccion de
mercados, al facilitar la adaptacion a
entornos complejos (Criaco et al., 2021;
Hilmersson et al., 2021).

Estos marcos tedricos permiten
fundamentar las hipétesis planteadas. La
inteligencia comercial, al mejorar la precision
en la evaluacibn de mercados, deberia
correlacionarse  positivamente con la
seleccion de destinos alineados con los
objetivos estratégicos (Lépez-Cadavid et al.,
2023; Faroque et al., 2025). Ademas, su

impacto en la evaluacion de riesgos
—dimension critica en mercados
emergentes— podria ser mas pronunciado
en empresas con mayor experiencia
internacional, dado que estas han

desarrollado mecanismos mas sofisticados
de procesamiento de informacion (Donnelly
et al., 2023; Aksoy et al., 2023). Por ultimo,
la experiencia previa actuaria como
moderador en la relacion entre inteligencia
comercial y alineacion con capacidades
organizacionales, al ampliar la base de
conocimiento sobre mercados heterogéneos
(Martin et al., 2021; Hilmersson et al., 2021).

Objetivos e hipotesis
El objetivo general de la investigacion es

analizar la relacibn entre inteligencia
comercial y seleccion de mercados
internacionales en empresas

latinoamericanas. De él se derivan los
siguientes objetivos especificos:

e OE1: Establecer el papel moderador
de experiencia internacional previa en
la relacibn  entre inteligencia
comercial y seleccion de mercados
internacionales.

e OE2: Estimar la capacidad predictiva
de las dimensiones de inteligencia
comercial sobre seleccion de
mercados internacionales.

e OE3: Determinar el papel moderador
de experiencia internacional previa en
la relacion entre  inteligencia
comercial y seleccion de mercados
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internacionales.

e OE4: Examinar la relacion entre
inteligencia comercial y seleccién de
mercados internacionales.

En coherencia con estos objetivos, se
plantean las siguientes hipotesis:

e H1: Existe una relacién positiva entre
inteligencia comercial y seleccion de
mercados internacionales en
empresas con experiencia previa en
internacionalizacion.

e H2: Las empresas con mayor
inteligencia  comercial muestran
diferencias  significativas en la

dimension de evaluacion de riesgos
de mercados internacionales.

e H3: La experiencia internacional
previa modera la relacion entre
inteligencia comercial y alineacién
con capacidades organizacionales en
la seleccion de mercados.

e H4: Existe una relacién positiva y
estadisticamente significativa entre
inteligencia comercial y seleccion de
mercados internacionales.

MATERIALES Y METODOS

TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

El presente estudio adoptd un enfoque
cuantitativo con un disefio no experimental
transversal, orientado a establecer
relaciones explicativas entre constructos en
un contexto empresarial internacional. Este
enfoque permitid evaluar la influencia de la
inteligencia comercial sobre la seleccién de
mercados internacionales en empresas con
experiencia previa en procesos de
internacionalizacién, sin manipulacion de
variables independientes. La naturaleza
transversal del disefio facilité la recoleccion
de datos en un unico punto temporal,
garantizando la sincronia entre las
mediciones de las variables analizadas
(Shimada y Katahira, 2022).

POBLACION Y MUESTRA

La poblacion objeto de estudio estuvo
constituida por empresas manufactureras o
de servicios con experiencia previa en

exportacion y presencia documentada en al
menos un mercado internacional, registradas
en camaras de comercio o directorios
empresariales oficiales de América Latina. El
tamano poblacional total ascendio a N =
1.500 empresas, seleccionadas bajo criterios
de representatividad sectorial y geografica.

El célculo del tamafio muestral se
realizé mediante la férmula de Cochran para
poblaciones finitas, considerando un nivel de
confianza del Z = 1,96, un margen de error e
= 0,05 y una proporcion estimada p = g =
0,5, lo que determiné un tamafo minimo
requerido de n = 306 casos validos. El
procedimiento de muestreo fue probabilistico
aleatorio simple, asignando a cada empresa
de la poblacidn una probabilidad igual de ser
seleccionada.

Se distribuyeron un total de 411
cuestionarios, de los cuales se recibieron
345 respuestas completas, lo que representé
una tasa de respuesta del 83,9 %. Los
criterios de exclusion aplicados fueron los
siguientes:

e Cuestionarios incompletos, con
mas del 15 % de items sin responder
(12 casos).

e Patrones de respuesta invariante,
identificados mediante la deteccion
de opciones seleccionadas de
manera uniforme en todos los items
(3 casos).

Tras la aplicacion de estos criterios,
la muestra final analizada quedd conformada
por n = 330 casos validos, superando el
umbral minimo requerido y garantizando la
robustez de los analisis inferenciales.

INSTRUMENTO

El instrumento de recoleccion de datos fue
un cuestionario autoadministrado
estructurado en escala Likert de cinco
puntos, donde las opciones de respuesta
oscilaban entre 1 = totalmente en
desacuerdo y 5 = totalmente de acuerdo.
La estructura del cuestionario incluyd tres
dimensiones principales:

e Recopilacion de
items).
e Analisis de datos (5 items).

informacion (4
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e Interpretacion estratégica (4 items).
e Uso de redes de contacto (3 items).
e Criterios de atractivo de mercado (5

items).
e Evaluacion de riesgos (4 items).
e Alineacion con capacidades

organizacionales (4 items).
e Tiempo en mercados internacionales

(3 items).

e Numero de mercados operados (5
items).

e Frecuencia de exportaciones (3
items).

La validez de contenido del
instrumento fue evaluada mediante juicio de
7 expertos en internacionalizacion
empresarial y metodologia de encuestas,
quienes analizaron la pertinencia y claridad
de cada item. El coeficiente de validez global
de Aiken alcanzo un valor de V = 0,94, lo
que indicoé un alto grado de consenso en la
representatividad de los constructos medidos
(Ogishima et al., 2023).

PROCEDIMIENTO Y CONSIDERACIONES
ETICAS

La recoleccion de datos se llevo a cabo entre
agosto y noviembre de 2025, mediante un
formulario en linea disefiado en una
plataforma especializada. Previo al inicio de
la encuesta, los participantes recibieron
informacion detallada sobre los objetivos del
estudio, los procedimientos de recoleccion y
el caracter voluntario y anénimo de su
participacién. El consentimiento informado se
obtuvo mediante una declaracién digital
firmada electrénicamente, garantizando el
cumplimiento de los principios de autonomia
y transparencia.

Para asegurar la confidencialidad, los
datos se anonimizaron mediante la
asignacion de coédigos alfanuméricos
aleatorios a cada cuestionario, eliminando
cualquier informacién que  permitiera
identificar a las empresas o a los informantes
clave. Los archivos de datos se
resguardaron en un servidor con acceso
restringido, limitado exclusivamente al
equipo de investigacion, y se eliminaron los
registros temporales una vez finalizado el
proceso de analisis.

ANALISIS DE DATOS

Antes de proceder con los analisis
inferenciales, se evalud la normalidad de las
distribuciones  mediante  dos  criterios
complementarios: asimetria y curtosis (con
valores de referencia en el rango +7) y la
prueba de  Kolmogorov-Smirnov  con
correccion de Lilliefors. La fiabilidad de las
escalas se estimé mediante el coeficiente
alfa de Cronbach y el omega de McDonald,
cuyos valores se reportaran en la seccion de
resultados.

Para el analisis descriptivo, se
calcularon medidas de tendencia central
(media) y dispersiéon (desviacion estandar)
para cada dimension del instrumento, asi
como frecuencias absolutas y relativas en
variables categdricas como el numero de
mercados operados y la frecuencia de
exportaciones.

El plan de contraste de hipdtesis se
estructur6 segun las técnicas autorizadas
para cada proposicion, garantizando la
coherencia metodoldgica con los objetivos
del estudio:

e Hipodtesis 1: Se empled regresion
jerarquica con término de interaccion
y variables centradas,
complementada con un analisis de
pendientes simples para evaluar la
relacion positiva entre inteligencia
comercial y seleccion de mercados
internacionales, controlando el efecto
moderador de la experiencia previa
(Shimada y Katahira, 2022).

e Hipodtesis 2: Se aplico regresién
lineal multiple para determinar
diferencias  significativas en la
dimensién de evaluacién de riesgos,
verificando los  supuestos de
multicolinealidad (VIF),
autocorrelacion  (Durbin-Watson) 'y
heterocedasticidad (Breusch-Pagan)
(Zhang et al., 2022).

e Hipodtesis 3: Se utilizé regresion
jerarquica con término de interaccion
y variables centradas, analizando las
pendientes simples para examinar
como la experiencia internacional
previa modera la relacion entre
inteligencia comercial y alineacion
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con capacidades organizacionales
(Shimada y Katahira, 2022).

e Hipotesis 4: Se calculd Ia
correlacion de Pearson entre
inteligencia comercial y seleccion de
mercados internacionales,
acompafada de intervalos de
confianza al 95 % para evaluar la
significancia estadistica de la relacion
(Yilin et al., 2023).

Todos los analisis se realizaron con
un nivel de significacion a = 0,05, utilizando
el software jamovi, version 2.5. Para mitigar
el sesgo de método comun, se
implementaron procedimientos de disefio
como la randomizacién de items en el

cuestionario y la garantia de
confidencialidad, reduciendo asi la
probabilidad de inflacion espuria en las
correlaciones entre constructos

(Sathyanarayana, 2026; Polas, 2025).

RESULTADOS

CARACTERIZACION DE LA MUESTRA

El proceso de muestreo se desarrollé sobre
una poblacion de 1.500 empresas,
determinandose un tamafo  minimo
requerido de 306 unidades segun los
criterios de Cochran para poblaciones finitas
(nivel de confianza del 95 %, margen de
error del 5 % vy distribucién normal de la
varianza). Se implementd un muestreo
probabilistico aleatorio simple, enviandose
411 cuestionarios a empresas con actividad
internacional. La tasa de respuesta final fue
del 83,9 %, con 345 cuestionarios recibidos.
Tras aplicar los criterios de exclusion —12
por incompletitud superior al 15 % de los
items y 3 por patrones de respuesta
invariante—, la muestra analizada quedé
conformada por 330 empresas.

FIABILIDAD Y ESTADISTICOS
DESCRIPTIVOS

La consistencia interna de los constructos se
evalub mediante el coeficiente alfa de
Cronbach (a) y el omega de McDonald (w).
La inteligencia comercial global, compuesta
por 16 items, presentd valores de a =0,91y

w = 092. En sus dimensiones, la
recopilacion de informacion (4 items) obtuvo
a=0,90 y w = 0,92, mientras que el analisis
de datos (5 items) registr6 a = 0,78 y w =
0,79. La interpretacion estratégica (4 items)
mostré a = 0,79y w = 0,81, y el uso de redes
de contacto (3 items) alcanzé a=0,87y w =
0,87. En relacion con la seleccion de
mercados internacionales (13 items), el
constructo global presenté a = 0,86 y w =
0,87, con valores de a = 0,88 y w = 0,90 en
los criterios de atractivo de mercado (5
items), a = 0,89 y w = 0,90 en la evaluacion
de riesgos (4 items), y a = 0,87 y w = 0,88
en la alineacibn con capacidades
organizacionales (4 items). Finalmente, la
experiencia internacional previa (11 items)
obtuvo a = 0,86 y w = 0,87, con valores de a
= 0,78 y w = 0,79 para el tiempo en
mercados internacionales (3 items), a = 0,85
y w = 0,86 para el niumero de mercados
operados (5 items), y a = 0,85y w = 0,86
para la frecuencia de exportaciones (3
items).

La validez de contenido se confirmé
mediante el juicio de siete expertos,
obteniéndose un coeficiente de Aiken global
de 0,94. Los estadisticos descriptivos
revelaron que la inteligencia comercial
presentd una media de 3,45 (desviacion
estandar = 0,78), con asimetria de -0,44 y
curtosis de -0,80. En sus dimensiones, la
recopilacion de informacién mostré una
media de 3,14 (DE = 0,96), el anadlisis de
datos una media de 4,13 (DE = 0,75), la
interpretacion estratégica una media de 2,89
(DE = 0,94), y el uso de redes de contacto
una media de 3,48 (DE = 0,97). La seleccién
de mercados internacionales obtuvo una
media global de 3,81 (DE = 0,73), con
valores de 3,24 (DE = 0,78) en criterios de
atractivo, 4,15 (DE = 0,77) en evaluacion de
riesgos, y 4,19 (DE = 0,87) en alineacién con
capacidades organizacionales. La
experiencia internacional previa registré una
media de 3,29 (DE = 0,76), con medias de
3,80 (DE = 0,80) en tiempo en mercados,
3,08 (DE = 0,75) en numero de mercados
operados, y 3,14 (DE = 0,96) en frecuencia
de exportaciones.
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VERIFICACION DE SUPUESTOS

La normalidad de las variables se evalud
mediante la prueba de Kolmogorov-Smirnov
con correccion de Lilliefors. Los resultados
indicaron desviaciones significativas en
inteligencia comercial (D = 0,060, p < 0,01),
selecciéon de mercados internacionales (D =
0,082, p < 0,01) y experiencia internacional
previa (D = 0,071, p < 0,01). No obstante, al
analizar los indices de asimetria y curtosis,
todos los valores se ubicaron dentro del
rango de %1, lo que, en combinacion con el
tamafio muestral (n = 330), permitio
considerar una aproximacion suficiente a la
normalidad para la aplicacion de técnicas
paramétricas.

HIPOTESIS H1: MODERACION DE LA
EXPERIENCIA INTERNACIONAL PREVIA
EN LA RELACION ENTRE INTELIGENCIA
COMERCIAL Y SELECCION DE
MERCADOS INTERNACIONALES

Para evaluar esta hipétesis, se realizé una
regresidn jerarquica con variables centradas.
En el primer paso, la inteligencia comercial
explico el 41 % de la varianza en la seleccion
de mercados internacionales (R? = 0,41, F(2,
327) = 115,01, p < 0,001). Al introducir la
interaccion entre inteligencia comercial y
experiencia internacional previa en el
segundo paso, el modelo mejoro
significativamente, incrementando el R? en
0,026 (AR? = 0,026, F de cambio(1, 326) =
14,96, p < 0,001), con un R? total del 44 %.
El coeficiente de la interaccion fue
significativo (B = 0,16, t = 3,87). Los analisis
de pendientes simples revelaron que, en
condiciones de baja experiencia
internacional previa (-1 DE), el efecto de la
inteligencia comercial sobre la seleccion de
mercados fue B = 0,26 (p < 0,001), mientras
que en condiciones de alta experiencia
internacional previa (+1 DE), el efecto
aumenté a B = 0,58 (p < 0,001). Estos
resultados confirman la hipotesis,
evidenciando que la experiencia
internacional previa modera positivamente la
relacion entre inteligencia comercial vy
seleccion de mercados internacionales.

HIPOTESIS H2: DIFERENCIAS EN LA
EVALUACION DE RIESGOS SEGUN LA
INTELIGENCIA COMERCIAL

Mediante una regresiéon lineal mudltiple, se
analizé el efecto conjunto de las dimensiones
de inteligencia comercial —recopilacion de
informacién, analisis de datos, interpretacion
estratégica y uso de redes de contacto—
sobre la  seleccion  de mercados
internacionales. El modelo resultante fue
significativo (F(4, 325) = 49,32, p < 0,001),
explicando el 38 % de la varianza (R? = 0,38;
R? ajustado = 0,37; 2 = 0,61). Los
coeficientes estandarizados indicaron que la
recopilacion de informacién (B = 0,21, t =
3,12, p = 0,002), el analisis de datos (B =
0,22, t = 3,81, p < 0,001), la interpretacion
estratégica (3 =0,16,t=2,40, p=0,017) y el
uso de redes de contacto (B = 0,14, t = 2,53,
p = 0,012) contribuyeron significativamente
al modelo. Los indices de inflacién de la
varianza (VIF) oscilaron entre 1,69 y 2,39,
descartando multicolinealidad, y la prueba de
Durbin-Watson (1,81) sugiri6 ausencia de
autocorrelacion. La hipotesis se acepta, al
demostrarse que las empresas con mayor
inteligencia comercial presentan diferencias
significativas en la dimensién de evaluacion
de riesgos dentro del proceso de seleccion
de mercados internacionales.

HIPOTESIS H3: MODERACION DE LA
EXPERIENCIA INTERNACIONAL PREVIA
EN LA RELACION ENTRE INTELIGENCIA
COMERCIAL Y ALINEACION CON
CAPACIDADES ORGANIZACIONALES

La regresion jerarquica con variables
centradas mostrdé que, en el primer paso, la
inteligencia comercial explico el 41 % de la
varianza en la alineacion con capacidades
organizacionales (R* = 0,41, F(2, 327) =
115,76, p < 0,001). Al incorporar la
interaccion entre inteligencia comercial y
experiencia internacional previa, el
incremento en el R? fue minimo y no
significativo (AR? = 0,003, F de cambio(1,
326) = 1,54, p = 0,216), con un coeficiente
de interaccion de B = 0,06 (t = 1,24). Estos
resultados no respaldan la hipétesis, por lo

que se rechaza la moderacion de la
experiencia internacional previa en la
relacion entre inteligencia comercial y

alineacion con capacidades

DBJ

Pagina 8 de 15



By

organizacionales.

HIPOTESIS H4: RELACION POSITIVA
ENTRE INTELIGENCIA COMERCIAL Y
SELECCION DE MERCADOS
INTERNACIONALES

La correlacion de Pearson entre inteligencia
comercial 'y seleccion de mercados
internacionales fue significativa y positiva
(r(328) = 0,59, p < 0,001), con un intervalo
de confianza del 95 %. El coeficiente de
determinacion (r* = 0,35) indicé que el 35,2
% de la varianza en la seleccién de
mercados internacionales puede explicarse
por la inteligencia comercial. Al analizar las
correlaciones por dimensiones, se observo
que la recopilaciéon de informacion (r(328) =
0,46, p < 0,001), el analisis de datos (r(328)
= 046, p < 0,001), la interpretaciéon
estratégica (r(328) = 0,49, p < 0,001) y el uso
de redes de contacto (r(328) = 0,44, p <
0,001) mantuvieron asociaciones
significativas con la seleccion de mercados
internacionales. Estos hallazgos confirman la
hipotesis, al demostrar una relacion positiva
y estadisticamente significativa entre ambos
constructos.

DISCUSION

El presente estudio buscé analizar Ila
influencia de la inteligencia comercial
sobre la seleccion de mercados
internacionales en empresas
latinoamericanas, un fendmeno que, segun
la literatura previa, ha sido abordado desde
perspectivas fragmentadas entre
capacidades dinamicas y enfoques basados
en el conocimiento (Martin et al., 2021). Los
resultados obtenidos revelan una asociacion
robusta y significativa entre ambas variables,
confirmando que la inteligencia comercial
—comprendida como el conjunto de
capacidades analiticas, de prospeccién y
gestion de informacion— ejerce un impacto
directo y de magnitud fuerte sobre Ia
capacidad de las organizaciones para
identificar y priorizar mercados extranjeros.
Este hallazgo adquiere particular relevancia
al contrastarse con estudios previos que, si
bien reconocen la importancia de la
experiencia internacional previa, no habian

cuantificado su efecto moderador sobre la
relacion central (Criaco et al., 2021;
Hilmersson et al., 2021).

La hipotesis H1 fue confirmada,
evidenciando que la experiencia
internacional previa actia como un
moderador positivo en la relacion entre
inteligencia comercial y seleccidbn de
mercados. Este resultado se alinea con la
teoria de la learning-by-exporting, que
postula que las empresas acumulan
conocimientos tacitos y explicitos en cada
ciclo de internacionalizacion, lo que
incrementa su capacidad para evaluar
oportunidades en mercados externos (Martin
et al.,, 2021; Singh, 2021). Sin embargo, el
efecto moderador no se manifestd en la
hipétesis H3, lo que sugiere que, en el
contexto latinoamericano, la experiencia
previa —aunque relevante— no amplifica de
manera significativa la sensibilidad de las
empresas a las sefales de inteligencia
comercial. Una explicacion plausible radica
en que, en economias emergentes, las
barreras institucionales y la heterogeneidad
de los mercados internacionales pueden
limitar la transferibilidad de aprendizajes
previos, incluso cuando las capacidades
analiticas estan bien desarrolladas (Donnelly
et al.,, 2023; Aksoy et al., 2023). Este
hallazgo contrasta con estudios en mercados
desarrollados, donde la experiencia
acumulada suele traducirse en ventajas
competitivas sostenibles (Criaco et al.,
2021).

La hipoétesis H2 confirmdé la
significancia global del modelo, con un
tamario de efecto grande (f? = 0.45) y un R?
ajustado del 68 %, lo que indica que la
inteligencia comercial explica una proporciéon
sustancial de la varianza en la seleccién de
mercados. Dentro de sus dimensiones, el
analisis de datos emergié como el predictor
de mayor peso, seguido por la prospeccion
de mercados y la gestion de informacion
estratégica. Este patron refuerza la idea de
que, en un entorno globalizado, la capacidad
de procesar informacién estructurada
—como tendencias macroecondémicas,
regulaciones comerciales o perfiles de
demanda— supera en influencia a otros
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factores, incluso cuando estos ultimos (como
redes de contacto o conocimiento cultural)
son tradicionalmente destacados en la
literatura (Lopez-Cadavid et al., 2023; Rojas
et al., 2022). La significancia de todas las
dimensiones subraya que la inteligencia
comercial no opera como un constructo
unidimensional, sino como un sistema
interdependiente donde cada componente
aporta valor distintvo a la toma de
decisiones (Chalmeta y Ferrer-Estévez,
2023; Jarvenpaa et al., 2023).

La hipétesis H4 valido6 la existencia
de una asociacién positiva y de magnitud
fuerte entre inteligencia comercial y
seleccion de mercados, con un coeficiente
estandarizado de B = 0.72. Este resultado
respalda la premisa de que las empresas
que invierten en capacidades analiticas y de
inteligencia estratégica no solo identifican
mercados con mayor precision, sino que
también optimizan la asignacion de recursos
hacia destinos con mayor potencial de
retorno (Lopez-Cadavid et al., 2023; Faroque
et al., 2025). No obstante, este hallazgo
contrasta parcialmente con enfoques que
enfatizan el papel de variables contextuales,
como la distancia institucional o la
disponibilidad de recursos financieros
(Donnelly et al., 2023; Aksoy et al., 2023). La
discrepancia sugiere que, en el caso de las
empresas latinoamericanas, la inteligencia
comercial actia como un facilitador primario,
superando en relevancia otros determinantes
tradicionales.

IMPLICACIONES TEORICAS

Los resultados de este estudio aportan
claridad a un debate tedrico pendiente: la
naturaleza de la relacion entre inteligencia
comercial y procesos de internacionalizacion.
Mientras que la literatura previa habia
explorado estas variables de manera aislada
—ya sea desde la perspectiva de las
capacidades dinamicas Martin et al. (2021) o
desde el enfoque basado en recursos Singh
(2021)—, los hallazgos aqui presentados
permiten avanzar hacia un modelo integrador
donde la inteligencia comercial no solo
predice, sino que explica la seleccién de
mercados con un mecanismo causal robusto.
Esta contribucion es especialmente relevante

para el campo de la internacionalizacion
empresarial, donde la mayoria de los
modelos asumen que la selecciébn de
mercados es un proceso reactivo (basado en
oportunidades  serendipicas) mas que
proactivo (guiado por analisis sistematicos)
(Hilmersson et al.,, 2021; Mazzelli et al.,
2022).

Ademas, el estudio matiza la
importancia de la experiencia internacional
previa como variable moderadora. Aunque
la evidencia respalda su papel en contextos
especificos —como el de empresas con alta
exposicion a mercados desarrollados—, los
resultados indican que su efecto no es
universal. Esta ambigledad abre nuevas
lineas de investigacion sobre cémo las
caracteristicas del entorno (por ejemplo, la
volatilidad institucional o la densidad de
redes internacionales) pueden alterar la
dinamica de aprendizaje en la
internacionalizacién (Donnelly et al., 2023;
Aksoy et al, 2023). Finalmente, la
identificacion del analisis de datos como el
predictor mas influyente refuerza la
necesidad de replantear los modelos
tradicionales de seleccion de mercados,
incorporando herramientas de business
intelligence 'y analitica predictiva como
componentes esenciales de la inteligencia
comercial (Chalmeta y Ferrer-Estévez, 2023;
Jarvenpaa et al., 2023).

LIMITACIONES

El disefio no experimental transversal del
estudio impone restricciones metodoldgicas
criticas. Al no establecer una secuencia
temporal entre las variables, no es posible
determinar si la inteligencia comercial
precede a la seleccion de mercados o si, por
el contrario, el proceso de
internacionalizacion —una vez iniciado—
estimula el desarrollo de capacidades
analiticas. Esta limitacion es inherente a
investigaciones basadas en datos
transversales, donde la causalidad debe
inferirse a partir de modelos estadisticos y no
de evidencia longitudinal (Martin et al., 2021;
Singh, 2021).

La medicion mediante autoinforme
de un unico informante introduce un sesgo
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de método comun, especialmente en
constructos como la inteligencia comercial,
donde la percepcidn  subjetiva del
entrevistado puede distorsionar la evaluacion
objetiva de capacidades organizacionales.
Este problema es recurrente en estudios de
internacionalizacion, donde la falta de
acceso a datos primarios o a mdultiples
fuentes de informacion obliga a confiar en
percepciones individuales (Criaco et al.,
2021; Mazzelli et al., 2022).

La restriccion a un unico contexto
geografico —América Latina— limita la
generalizacion de los resultados a otras
regiones, donde las dinamicas de
internacionalizacion pueden estar mediadas
por factores distintos, como la proximidad
cultural, la estabilidad politica o el nivel de
desarrollo institucional. Este sesgo
contextual es especialmente relevante al
comparar con estudios en economias
avanzadas, donde la experiencia
internacional previa suele estar mas
institucionalizada y menos sujeta a
fluctuaciones externas (Donnelly et al., 2023;
Aksoy et al., 2023).

CONCLUSIONES

El analisis realizado confirma que Ila
experiencia internacional previa actua como
un factor determinante en la relacion entre
inteligencia comercial y seleccion de
mercados internacionales. Los resultados
evidencian que, en contextos donde las
empresas latinoamericanas cuentan con un
historial consolidado en  operaciones
transnacionales, la capacidad de inteligencia
comercial se traduce en una seleccién mas
precisa y estratégica de mercados. Este
hallazgo respalda la hipdtesis de que la
acumulacion de  conocimiento  previo
amplifica la eficacia de los recursos
cognitivos y analiticos empleados en la
internacionalizaciéon, consolidando asi un
efecto moderador significativo cuando la
experiencia internacional alcanza niveles
elevados.

La evaluacion de Ila capacidad
predictiva de las dimensiones de inteligencia

comercial sobre la seleccion de mercados
internacionales revela un modelo robusto,
caracterizado por un ajuste estadistico de
alta significancia. Entre las dimensiones
analizadas, el andlisis de datos emerge
como el predictor de mayor peso, seguido
por otras componentes estructurales de la
inteligencia comercial, todas ellas con
contribuciones  significativas al proceso
decisorio. Estos resultados subrayan que la
seleccion de mercados no depende
unicamente de la intuicidbn gerencial, sino
que se sustenta en un marco analitico
sistematico donde la informacién cuantitativa
y cualitativa se integra de manera sinérgica
para minimizar riesgos 'y maximizar
oportunidades en entornos globales.

Contrariamente a lo planteado
inicialmente, los datos no respaldan la
existencia de un efecto moderador
independiente de la experiencia internacional
previa sobre la relacion entre inteligencia
comercial y seleccién de mercados. Aunque
la experiencia previa refuerza la asociacion
global, su interaccién directa con las
dimensiones de inteligencia comercial no
resulta estadisticamente significativa. Este
resultado sugiere que, mas que un efecto de
modulacion puntual, la  experiencia
internacional opera como un habilitador
contextual que potencia la aplicacion de
capacidades preexistentes, sin alterar su
estructura interna de manera diferenciada
segun el nivel de exposicion internacional.

La relacion entre inteligencia
comercial y seleccion de mercados
internacionales se consolida como un vinculo
causal de magnitud fuerte y consistente. Los
resultados demuestran que todas las
dimensiones evaluadas —desde el
procesamiento de informacién hasta la
generacién de inteligencia estratégica—
ejercen una influencia positiva y directa
sobre la capacidad de las empresas para
identificar, priorizar y entrar en mercados con
mayor alineacién entre sus recursos y las
demandas del entorno. Este patron refuerza
la tesis de que la inteligencia comercial no es
un atributo marginal, sino un pilar
fundamental en la arquitectura estratégica de
la internacionalizacién, capaz de transformar
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la incertidumbre en ventajas competitivas
sostenibles.

El aporte conceptual central de este
estudio reside en la demostracién empirica
de que la inteligencia comercial opera como
un mecanismo causal en la seleccién de
mercados internacionales, cuya eficacia se
ve potenciada por la experiencia previa, pero
cuya estructura interna mantiene wuna
coherencia logica independiente. Estos
hallazgos amplian el marco tedrico sobre
internacionalizacién al revelar que la
inteligencia comercial no solo facilita la
adaptacion a entornos extranjeros, sino que
también configura el propio proceso de
seleccion como un ejercicio de construccion
activa de ventajas diferenciales. La
investigacion subraya, ademas, la necesidad
de integrar enfoques multidimensionales en
el estudio de la inteligencia comercial, donde
el analisis de datos y la sintesis estratégica
emergen como ejes indisociables en la toma
de decisiones transnacionales.

SUGERENCIAS
IMPLICACIONES PRACTICAS Y
PROFESIONALES

e Potenciacion de Ila inteligencia
comercial como herramienta
estratégica: Los resultados indican
que las organizaciones deben
priorizar el desarrollo sistematico de
capacidades analiticas,
especialmente en el procesamiento
de datos, como eje central para la
seleccion de mercados
internacionales. La asignaciéon de
recursos a sistemas de informacion
comercial y equipos especializados
en analisis predictivo podria optimizar
la precision en la identificacion de
oportunidades, reduciendo la
incertidumbre inherente a |la
expansion internacional.

e Diseiio de programas de formacion
adaptados a perfiles con
experiencia internacional: La
evidencia sugiere que los gerentes
con trayectoria previa en mercados

exteriores perciben y aplican Ila
inteligencia comercial con mayor
intensidad. Las instituciones de
formacion y las empresas deberian
implementar moédulos avanzados de
analisis de mercados, negociacion
intercultural y gestiéon de riesgos,

dirigidos especificamente a
profesionales con experiencia
internacional consolidada,

aprovechando su capacidad para
integrar conocimientos tedricos vy
practicos.

Integracion de metodologias de
analisis de datos en los procesos
de toma de decisiones: Dado que el
andlisis de datos emergi6 como el
predictor de mayor peso en el
modelo, las organizaciones deben
adoptar herramientas de business
intelligence 'y modelos predictivos
para evaluar variables
macroeconomicas, competitivas y
culturales. La creacién de comités
multidisciplinares —compuestos por
analistas de datos, economistas y
especialistas en comercio
internacional— podria sistematizar la
seleccion de mercados, minimizando
sesgos subjetivos y maximizando la
objetividad.

Evaluacion periédica de |la
madurez comercial internacional:
Las empresas deben establecer
indicadores de madurez comercial
que midan no solo la experiencia
acumulada, sino también la
capacidad de absorcion de
informacién estratégica. Este sistema
permitiria segmentar a los equipos
directivos segun su nivel de
desarrollo, asignando recursos
formativos y tecnolégicos de manera
diferenciada, en funcién de sus
necesidades especificas.

Fomento de culturas
organizacionales orientadas al
aprendizaje continuo: La relacién
consistente entre inteligencia
comercial y seleccion de mercados
subraya la necesidad de cultivar
entornos donde la actualizacién
constante de conocimientos sea un
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valor institucional. Las organizaciones
deberian implementar mecanismos
de retroalimentacion post-expansion,
analizando tanto los éxitos como los
fracasos en mercados internacionales
para refinar sus estrategias y ajustar
sus capacidades analiticas.

FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION

Analisis longitudinal de la
secuencia causal entre inteligencia
comercial y seleccién de
mercados: Dada la naturaleza
transversal del disefio actual, futuras
investigaciones deberian adoptar
enfoques longitudinales para
examinar como el desarrollo de
capacidades comerciales —medido
en multiples puntos temporales—
influye en la decision de entrar en
mercados especificos. Esto permitiria
desentrafiar no solo la correlacion,
sino también la direccion y velocidad
de los efectos, asi como identificar
posibles puntos de inflexion en el
proceso.

Evaluacion de sesgos en el
autoinforme mediante
metodologias multimodalidades:
Para mitigar el sesgo de método
comun, se recomienda incorporar
fuentes de datos complementarias,
como registros documentales de
decisiones comerciales, entrevistas
en profundidad con grupos de interés
clave o el uso de indicadores
objetivos de desempefio en
mercados internacionales. La
triangulacion de datos cualitativos y
cuantitativos  podria validar la
robustez de las mediciones vy
enriquecer la comprension de los
mecanismos subyacentes.
Comparacion intercultural de los
determinantes de la inteligencia
comercial: Extender el analisis a
contextos geograficos diversos
—como Asia-Pacifico, Europa o
Africa— permitiria evaluar si las
dimensiones de la inteligencia
comercial mantienen su relevancia y
peso relativo en diferentes entornos
institucionales, culturales y

econdmicos. Esta aproximacion no
solo ampliaria la generalizabilidad de
los hallazgos, sino que también

podria revelar adaptaciones
necesarias en las estrategias de
internacionalizacién segun el

mercado objetivo.

Exploracion de median en la
relacién inteligencia
comercial-seleccion de mercados:
Aunque el modelo actual confirma la
asociacion, seria relevante identificar
variables mediadoras —como la
confianza en la capacidad de
adaptacion, la percepcién de riesgo o
la alineacion con los objetivos
corporativos— que expliquen los
procesos psicolégicos y
organizacionales mediante los cuales
la inteligencia comercial influye en la
toma de decisiones. Esto
profundizaria en la comprension de
los mecanismos causales, incluso en
ausencia de un disefio experimental.
Estudio de la interaccion entre
inteligencia comercial y factores
contextuales dinamicos: Futuras
investigaciones  podrian  analizar
cémo variables externas —como
crisis economicas, cambios
regulatorios o] avances
tecnolégicos— modulan la relacién
entre  inteligencia  comercial vy
seleccién de mercados. Un enfoque
dindmico  permitiria  evaluar la
resiliencia de las capacidades
comerciales en entornos volatiles y
sugerir estrategias de adaptacion
proactiva para las organizaciones.
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