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Resumen

El objetivo de la investigacion fue demostrar la ventaja comparativa de OLMAQ
gue se encuentra ubicada en el distrito de San Juan de Miraflores, 2020. Las
dimensiones costo de oportunidad, posicionamiento de mercado, productividad,
Know How, Networking, satisfaccion laboral y competencia laboral fueron
correlacionadas a través del programa estadistico SPSS. La metodologia fue de
una variable independiente mixta, basica, con disefio de trabajo no experimental
de corte transversal. El resultado del costo de oportunidad no esta relacionado
con la competencia laboral, el posicionamiento de mercado no esta relacionado
con el know how, la productividad no estéa relacionado con la satisfaccion laboral.
el Networking no esta relacionado con la productividad. la competencia laboral
no esta relacionada con la satisfaccion laboral. en todos los casos el p — valor
fue mayor a 0.05 (p >0.05). En conclusion, la relacion entre la ventaja

comparativa y las dimensiones en estudio no estuvieron relacionadas entre si.

Palabras clave: Costo de Oportunidad, Posicionamiento de Mercado,
Productividad, Know How, Networking, Satisfaccion Laboral y Competencia

Laboral.
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Abstract

The objective of the research was to demonstrate the comparative advantage of
OLMAQ which is located in the district of San Juan de Miraflores, 2020. The
dimensions opportunity cost, market positioning, productivity, Know How,
Networking, job satisfaction and job competence were correlated through the
statistical program SPSS. The methodology was a basic mixed independent
variable with a non-experimental cross-sectional work design. The result of the
opportunity cost is not related to the labour competition, the market positioning is
not related to the know-how, the productivity is not related to the labour
satisfaction. the Networking is not related to the productivity. the labour
competition is not related to the labour satisfaction. in all cases the p - value was
higher than 0.05 (p >0.05). In conclusion, the relationship between comparative

advantage and the dimensions under study were not related to each other.

Keywords: Opportunity Cost, Market Positioning, Productivity, Know How,

Networking, Job Satisfaction and Job Competition.
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INTRODUCCION

La realidad problemética que presentd la empresa OLMAQ E.I.LR.L. en el
afio 2020 era la escasa ventaja comparativa en el distrito de San Juan de
Miraflores. Esta problematica evidencio la deficiente identificacion en el costo de
oportunidad para la empresa. Asi mismo, presentd deficiencia en el
posicionamiento de mercado. Ademas de la problematica que mostro la falta de
productividad en las obras, reflejando desventaja frente a la competencia. Esto
exteriorizo el desconocimiento del Know How y Networking de la organizacion.
De igual manera, el desconocimiento en la satisfaccion por parte de los
colaboradores afecta a las ventajas de la empresa. Asi como también se observo
una deficiencia en la identificacion de las competencias requeridas para la

empresa para la subsistencia en el mercado peruano.

La deficiente identificacion del costo de oportunidad de OLMAQ se debio
de trabajar segun sus requerimientos y objetivos. La carencia del flujo de
informacion del costo de oportunidad de la empresa se vio perjudicada en sus
proyecciones de obras adquiridas. Asi mismo, presentd toma de decisiones
deficiente debido al manejo del costo y beneficio el cual necesitaba un respaldo

importante por parte de la informacion adquirida para la toma de decisiones.

En el afio 2020, la empresa mostré disminucion en el posicionamiento de
mercado en San Juan de Miraflores. Esto es debido a la necesidad de desarrollar
estrategias de posicionamiento para mantenerse en el mercado. De la misma
manera, estas estrategias ayudaron a obtener mayores ofertas de licitacion para

la empresa.

La productividad en OLMAQ fue deficiente. Ello se relaciona con el
precario manejo de los tiempos de transporte de maquinarias, el cual es
fundamental para la entidad, debido a que se encuentra en el rubro de
tercerizacion. Ademas, exhibié carencia de ordenamiento en los tiempos de

entrega de las obras.

OLMAQ E.LLR.L. exterioriz6 el desconocimiento del Know How. En
especial el desconocimiento de sus fortalezas; el saber las fortalezas de una
empresa es fundamental para aprovechar y fortalecer estas ventajas que

tenemos, ademas, de la formulacién de un plan de mejora.



En el Networking en OLMAQ se mostré un gran esfuerzo para la captacion
de nuevos clientes, eso tiene que ver con el manejo de la negociacion y

dedicarse solo a los clientes recurrentes.

La satisfaccion laboral en OLMAQ se exteriorizé la falta de actitud en el

lugar de trabajo y el desinterés de desarrollo en las tareas asignadas.

En la competencia laboral de OLMAQ se evidencio el desconocimiento de
las competencias intelectuales, personales, interpersonales, organizacionales,
tecnologicas y empresariales que se necesita el cual se debe de desarrollar para

trabajar de manera optima.

En conclusion, el desarrollo de las ventajas comparativas en OLMAQ
ayudard en las deficiencias del costo de oportunidad, el desconocimiento de su
posicionamiento de mercado y know how mejorando el Networking, ademas de
ayudar en el manejo de la productividad en las obras, asi como también en el
mejoramiento de la satisfaccion laboral y de las competencias de los

colaboradores.

La formulacion del problema general es: ¢ Qué caracteristicas constituyen
la ventaja comparativa en la empresa OLMAQ E.l.R.L., San Juan de Miraflores,
20207 y los problemas especificos son: ¢ Qué caracteristicas constituyen el costo
de oportunidad?, ¢Qué caracteristicas constituyen el posicionamiento de
mercado?, ¢Qué caracteristicas constituyen la productividad?, ¢Qué
caracteristicas constituyen el Know How?, ¢Qué caracteristicas constituyen el
Networking?, ¢ Qué caracteristicas constituyen la satisfaccion laboral? y ¢Qué

caracteristicas constituyen la competencia laboral?.

La Justificacion de la investigacion esta enfocada en la necesidad de la
organizacion que tiene para poder identificar las caracteristicas de su ventaja
comparativa. Es importante que las empresas ajusten sus propias ventajas
comparativas, ya que ello permite calcular la optimizaciéon de sus recursos a
través del analisis del costo y beneficio. La intencion del trabajo es proveer
informacion y estrategias a la empresa para afrontar las dificultades que presenta
en la toma de decisiones, ampliando su participacion de mercado, para asi,

fidelizar clientes actuales y ganar clientes potenciales.



El objetivo general de la investigacion es demostrar la ventaja comparativa
de OLMAQ E.L.R.L., San Juan de Miraflores, 2020. Los objetivos especificos
consisten en (a) demostrar el costo de oportunidad de la empresa, (b) demostrar
el posicionamiento de mercado de la empresa, (¢) demostrar la productividad de
la empresa, (d) demostrar el Know How de la empresa, (e) demostrar el
Networking de la empresa, (f) demostrar la satisfaccion laboral de la empresa y

(g) demostrar la competencia laboral de la empresa.

Por altimo, el estudio propuso como hipétesis general es, las dimensiones
planteadas aportan en la ventaja comparativa de OLMAQ E.I.R.L. Y las hipétesis
especificas son: (a) El costo de oportunidad aporta a la ventaja comparativa de
la empresa, (b) El posicionamiento de mercado aporta a la ventaja comparativa
de la empresa, (c) La productividad aporta a la ventaja comparativa de la
empresa, (d) El Know How aporta a la ventaja comparativa de la empresa, (e) El
Networking aporta a la ventaja comparativa de la empresa, (f) La satisfaccion
laboral aporta a la ventaja comparativa de la empresa y (g) La competencia

laboral aporta a la ventaja comparativa de la empresa.



Il. MARCO TEORICO

La teoria de Mankiw, Palma, Mufioz, Carril, y Meza relacionada con la
ventaja comparativa refiere que esta ventaja radica en la capacidad que tiene
una empresa, ciudad o pais de producir un producto, utilizando menos recursos
y menos tiempo que los demas en el desarrollo de este mismo (Mankiw, et al.,
2012).

En el contexto nacional, la ventaja comparativa es una de las fortalezas
de las empresas por que ayuda a diferenciarse de las demés y enfocarse en la
especializacion del producto o servicio que se ofrece. Para el desarrollo de la
ventaja comparativa es necesario trabajar en cuatro pilares de este, como es el
costo de oportunidad, posicionamiento, productividad y el Know How de las

organizaciones.

En cuanto a la variable ventaja comparativa, (Campos Miranda, 2017)
afrma que las ventajas comparativas tienen impacto considerable en el
Comercio Exterior de la region de Tacna, tomando en cuenta que las ventajas
comparativas implican un soporte importante en el comercio tanto nacional como
internacional. El comercio en general requiere de ventajas empresariales que te

compare positivamente para que la organizacion permanezca en el mercado.

Para (Buchelli Perales, 2014) sostiene que la indagacién de
oportunidades de financiacion requiere de ventajas comparativas solidas en
cinco bases fundamentales: inversiones atractivas, estabilidad economica,
ventaja competitiva progresiva y el manejo del financiamiento. Se debe de crear
ambientes favorables de ventajas que te comparen con la competencia para

poder aprovechar las oportunidades que se presenten en un futuro.

Asi mismo, (Bueno Catacora & Navarro Miranda, 2018) afirman que la
ventaja comparativa en nuestro tubérculo representativo del Peru (papa nativa)
radica en los gastos para adquirir el producto y en la intencion de compra del
comensal excepto en la preparacion en los restaurantes. En nuestra ventaja
comparativa también puede influir los clientes, ya sea su preferencia o su
intencién de adquirir dicho producto o servicio, la diferencia esta que producto le

satisface mejor su necesidad.



Es importante precisar que la ventaja comparativa juega un rol importante
en cada organizacion, pero esto no es posible sin las dimensiones que
acomparfien y soporten estas ventajas. En cuanto a la dimension costo de
oportunidad, (Neyra Pinto, 2015) y (Valverde Trujillo, 2019) afirman que el costo
de oportunidad se puede identificar algunas deficiencias y oportunidades de
mejora en el proceso de produccién o atencion. El analisis de costo de
oportunidad también refleja una evaluacion del costo y el beneficio de algunas

areas o procesos.

Del mismo modo, (Ferndndez Enriques & Carpio Lasteros, 2019)
sostienen que la empresa de transporte reduce su costo de oportunidad
analizando el financiamiento mas conveniente, para asi invertir su capital en el
mantenimiento y compra de sus vehiculos urbanos y por su correcta decision
logran TEA entre el 15% y 23%. Mientras la renuncia sea a un proceso vago, el

analisis del costo de oportunidad daréa resultados.

En cuanto a la dimension al posicionamiento de mercado, (Vera Cruzado,
2019) argumenta que una buena estrategia de marketing ayuda al
posicionamiento de la empresa; en el rubro hotelero es importante contar con un
plan de publicidad para poder llegar a un posicionamiento 6ptimo. El marketing
es complemento del posicionamiento ya que es la via para llegar a una buena

penetracion en el mercado.

Asi mismo, (Anco Villanueva, 2016) y (Elguera Echegaray, 2018)
sostienen que el analisis del posicionamiento es necesario para saber que
porcién del mercado tenemos. La evaluacion de cuanto de posicionamiento de
mercado ayuda a enfocarnos mas en ciertas estrategias de penetracion para que

esta posicion vaya en ascenso.

También, (Chuqui Milla, 2017) sostiene que el posicionamiento es
influenciado en gran medida por el desarrollo de la diferenciacién en la ventaja
competitiva de las empresas textiles. Lo que a nosotros nos diferencia de la
competencia es aquella gue nos da una ventaja y mayor posicionamiento en el

rubro.

En cuanto a la dimensién productividad, (Chong Rios, 2019) afirma que

las organizaciones con inversion extranjera mayor al 50% cuentan con mejoras
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en la productividad. La atraccion del financiamiento extranjero y el manejo de la
misma ayuda a aumentar la productividad por lo que este financiamiento esta

acompafado de un buen plan estratégico de retorno.

(Ramirez Chavez & Yanac Lara, 2019), (Medina Armas & Olortegui Lopez,
2019) y (Ocaina Aguilar, 2016) afirman que la productividad se incrementa
gracias a la implementacion de ciertas estrategias de gestion como el RCM,
Kaizen y la gestion de almacenes en el personal, produccion y envio del
producto. Estos modelos junto con un buen manejo de esta se alcanza un buen

nivel de productividad optimizando las areas implicadas.

En cuanto a la dimension know how, (Quispirroca Huanca, 2013) afirma
gue el know how es un bien intangible dificil de proteger, por este motivo se debe
de crear un tipo de contrato el cual se va a salvaguardas informacion importante
de las empresas. El “saber cdmo” es quizas uno de los tesoros de todas las
empresas que desean proteger ya que en eso radica el funcionamiento de la

organizacion.

Con relacion a la dimensién Networking, (Mendoza Fernandez, 2017)
deduce que el social Network y el posicionamiento tiene una relacion directa en
el rubro de restaurantes que esta aplicado su investigacion en el distrito de Tacna
el cual se plantea una propuesta de mejorar para el levantamiento de la
percepcion que tiene los comensales y clientes del restaurante a través de
medios digitales como Facebook. La utilizacién de las redes sociales para la
ampliacion del Networking y el posicionamiento, ayuda en el aumento de la

presencia de la marca en el mercado.

Por otro lado, (Deville Cieza, 2016) argumenta que el Networking ha
sobresalido como una opcién de negocio en el Pert y en el mundo, es por ello
gue el cumplimiento de los objetivos de la empresa también se debe gracias al
Networking y este a su vez cuenta con impacto positivo en el area de jefatura de
la empresa ya que los objetivos se alinean con los trabajadores de la compaiiia.
Esto refleja la importancia de tener un Networker en la empresa porque nos

ayuda a captar clientes potenciales y a realizar cierre de contratos importantes.

En cuanto a la satisfaccion laboral, (Peralta Delgado, 2018) ratifica que la

satisfaccion de los trabajadores en base a las condiciones del trabajo en una
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empresa del rubro de construccién en la ciudad de Arequipa es buena ya que,
segun la perspectiva de los colaboradores nos muestra que cerca del 89% de
los encuestados manifiestan un buen nivel de satisfaccion laboral. el instrumento
de recoleccion de datos que se utilizo fue el cuestionario a 210 personas

trabajadores de una empresa del sector de construccion.

Asimismo, teniendo en cuenta a (Gonzales Villar, 2018) argumenta la
insatisfaccion laboral en los operarios de una empresa que trabaja con
magquinaria pesada en el distrito de Ate, obteniendo un acumulado de 36% de
los encuestados que tienen la perspectiva que tienen buena satisfaccién en el
trabajo. Se llego a este resultado por medio de un cuestionario, aplicado a la

poblacién de 30 operarios trabajadores en la empresa de maquinarias pesada.

De igual manera, (Tinoco Plasencia, 2017) expresa que la satisfaccion
laboral comparada con el clima organizacional en los obreros de la empresa del
rubro de construccién es buena, el estudio tuvo una poblacién de 40 personas,
empleando asi el instrumento de recoleccion informacion el cuestionario. Esto
quiere decir que el trabajador tiene una percepcion buena con respecto a las
gestiones que se realiza en la compafiia para mantener un clima organizacional

optimo.

En la competencia laboral, (Ramirez Franco, 2018) da a conocer que la
formacion profesional de los trabajadores influye en el desempefio laboral,
dandole ese diferenciador que necesitan los profesionales en el rubro de
construccion, la investigacion utilizo la encuesta como instrumento de recojo de
informacion con escala Likert y su muestra definitiva era de 218 trabajadores de

la empresa constructora.

De igual manera (De la Cruz Bazan, 2018) nos hace referencia a la
competencia laboral es importante en el posicionamiento de la empresa, la
muestra de la investigacion fue de 20 personas, el cual se conocio la perspectiva
de cada uno de ellas a través de una encuesta y se llego a la conclusion de que
la mejora en la variable competencia laboral es sin6nimo de la mejora en la
empresa ya que ello implica ser competitivo en el mercado o rubro en el que nos

encontremos.



En el contexto internacional, las ventajas comparativas suelen ser objetos
de estudio frecuentes. En cuanto a esta variable, (Wei, 2014), (Sawyer et al.,
2017) afirman que la ventaja comparativa estudiada por medio de los RCA
(indice de ventaja comparativa revelada) durante el periodo 2000-2011 se redujo
del 80% al 58% en productos industriales de baja y media tecnologia en el
mercado chino, sin embargo, en ciertas regiones del pais cuentan con buena

ventaja comparativa en el sector de agricultura, mineria y manufacturera.

Asi mismo, (Lu et al., 2014) afirman que la ventaja comparativa que
muestra china en la produccién de sandia es integradora, pero en ciertas partes
del pais se podria aprovechar mejor esta ventaja en un futuro. También,
(Beyene, 2017) sostiene que en el estudio de la ventaja comparativa de las dos
regiones del Africa refleja un potencial enorme en la exportacion de materia

prima en la agricultura y comodities mineros.

Ademas, (Karimi & Malekshahian, 2018) afirman que, segun la teoria de
David Ricardo de la Ventaja comparativa, la especializacion si tiene relacion en
gran medida en las exportaciones de productos en los paises de la Asociacion
de Naciones del Sudeste Asiatico (ASEAN). El analisis y la medicion de la
ventaja comparativa es muy usada para medir las fortalezas de los paises en el
comercio. Este modelo se puede usar en empresas para conocer sus ventajas y

tener una perspectiva frente a la competencia.

En cuanto a la dimension costo de oportunidad, (L6épez Barén et al., 2016)
manifiestan que con el andlisis del costo de oportunidad ayudo a un mejor
manejo del patrimonio para las intervenciones de los infantes reduciendo el
contagio de las enfermedades mortales. El costo beneficio ayuda a visualizar

mejores opciones para un proceso.

Asi mismo, (Jiménez Jiménez et al.,, 2014) sostienen que el costo de
oportunidad por utilizar personal de nuestra familia interviene desfavorablemente
en la rentabilidad en la produccion de leche. La determinacién de la oportunidad
y de cuanto nos cuesta si dejamos de hacerlo es primordial para tomar buenas

decisiones y corregir errores existentes.

En cuanto a la dimensién posicionamiento de mercado, (Clemente Ricolfe

& Escriba Pérez, 2014) sostienen que la utilidad para saber el posicionamiento
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con la nueva herramienta llamada netnografia se considera como fuente de
informacion para las empresas. También, (Montero Delgado et al., 2012) afirman
gue la pauta presentada es una ayuda eficiente para las mipymes, ademas que

esto afianza el posicionamiento de las pequefias empresas de su pais.

Ademas, (De la Cruz Lui & Oliveira, 2015) mencionan que el
posicionamiento de productos de Ultima generacion tecnolégica debe de tener
un enfoque diferenciado. La necesidad de posicionar productos o empresa
eficientemente es un reto que con la ayuda de instrumentos correctos se puede

superar este problema.

En cuanto a la dimensiéon productividad, (Hinojo Lucena et al., 2020)
afirman que el instaurar metas a corto mediano y largo plazo es esencial para la
productividad, también el desarrollo de liderazgo entre los empleados es vital

para el progreso de la organizacion.

Asi mismo, (Budiawan et al., 2020) sostienen que la evaluacion de
regresion sobre la motivacion y la comunicacion interpersonal afecta
positivamente en la productividad de los trabajadores. Igualmente, (West &
Patterson, 1999) sefalan que la politica del pais debe de dinamizar el sector
manufacturero para que este pueda acortar la brecha hacia la productividad,
ademas los trabajadores de este sector suelen ser los activos mas importantes.
Los colaboradores es el motor de toda compaiiia, ya que depende de ellos que

la empresa aumente su productividad y por ende se mantenga en el mercado.

En cuanto a la dimension Know How, (Castafio Rios & Miranda Torres,
2015) mencionan que el Know How es mas eficiente calculandolo en base a los
procedimientos del costo del mercado y de ingresos de la organizacién. El “saber
hacer y el saber como” de toda empresa es vital para desarrollar nuevas

estrategias de gestién y con ella la elevacién de la rentabilidad.

También, (Cabrera Murcia, 2012) afirma que las bases para que el “saber
hacer” de los estudiantes son: evaluacion, incorporacion ambiente de desarrollo
y equipo de trabajo; estas bases permiten un mejor manejo de las clases ademas
de identificar a los alumnos talentosos. La administracion de la informacion y el
“saber hacer” (Know How) ha llevado a que este tema se convierta en un activo

intangible importante para las organizaciones.



En cuanto al Networking, (Caguana, zambrano y Segarra, 2019) ratifica
gue el uso del social Networking es complemento importante de la comunicacién
organizacional en el desarrollo de internacionalizacion de una pyme, y esto a su
vez tiene como resultado obtener una ventaja competitiva en el contexto mundial

por la elaboracion y utilizacion de las redes digitales y el Networking.

De igual manera, Moreno (2015) propuso analizar el impacto econémico
gue tiene la informacion en la sociedad de redes. La transformacion digital juega
un papel clave en la comunicacion y el Networking ya que hay una tendencia en
la adopcién de nuevas tecnologias digitales y la manera como estas
transformaciones pueden afectar econémicamente a la empresa y en todo el

proceso de distribucion social.

Asi mismo, Mori¢, Primorac y Kozina (2020) ratifican que se requiere de
una investigacion mas exhaustiva para la determinacion de la influencia de las
redes estratégicas y el desempefio de Pymes, sin embargo, segun los
antecedentes encontrados de su investigacion llegaron a la conclusion que, si
tiene un influencia significativa y positiva, esto quiere decir que el Networking o

redes estratégicas si influye positivamente en el desempefio de las pymes.

Por otro lado, en cuanto a la satisfaccion laboral, (Cascales Mira, 2010)
menciona que el control y la autonomia de los espafioles comprende factores
claves para la satisfaccion laboral, esto quiere decir que la poblacion espafola
desarrolla una excelente satisfaccion en el trabajo en base los recursos

simbolicos o emocionales y esta a su vez esta en funcién a lo subjetivo y objetivo.

También, (Juarez-Adauta, 2012) hace referencia al estudio que se
desarroll6 en un hospital regional de México con una muestra de 230 personas,
una encuesta con respuestas tipo Likert para la recoleccion de datos. El objetivo
de la investigacion es verificar la correlacion entre el clima laboral y la
satisfaccion laboral dando como resultado que la satisfaccion laboral favorable
genera una mayor calidad de vida de los trabajadores de salud, mejorando la

prestacion de servicios de salud hacia los pacientes.

(Zayas Aglero, Baez Santana, Zayas Feria & Hernandez Lobaina, 2015)
menciona acerca de la satisfaccién laboral desarrollada en una empresa

comercializadora, el cual dio como resultado la deteccion de algunas
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dimensiones que perjudican la satisfaccion en la organizacion, tan solo el 42%
del acumulado de los encuestados tienen la percepcion de que se encuentran

satisfechos en su lugar y area de trabajo.

Por dltimo, en cuanto a la competencia laboral, Chiang, Méndez y
Sanchez (2010). Menciona que en el sector retail, la variable de satisfaccion y
competencia en el trabajo demuestra que tiene un nivel de correlacion alto, esto
quiere decir que el manejo de las empresas retail en cuanto al bienestar,
comodidad y las competencias en el puesto de trabajo es bien visto por los
colaboradores, adicional a ello mencionan que esta satisfaccion va relacionada
con el desarrollo de oportunidades y el reconocimiento por parte de la empresa,

ello implica el desarrollo de las competencias en el trabajo.

De igual manera, Calderdn y Naranjo (2004) ratifican que a traves de la
metodologia hermenéutica y todo el proceso de investigacion se llego a la
conclusién que, si existe una diversidad de tipologias que conceptualiza las
competencias laborales para la jefatura en el area de recursos humanos de la
organizacion, ademas, como resultado se obtuvo que las competencias
laborales comprenden cuatro categorias y las competencias para dicha area

asciende a 18.

También Narvaez, Monagas y Erazo (2019) mencionan que la
investigacion de competencia informal en el rubro textil de la provincia de
Tungurahua, ecuador, ayudd en la identificacion de falencias y fortalezas del
sector, ademas de brindarnos un panorama economico de la informalidad en la
provincia. De esta manera se pudo contribuir con informacion relevante para el
disefio estratégico de una metodologia enfocada en desarrollar las competencias

del rubro.

En el enfoque conceptual segun el portal web Merriam-Webster (24 de
abril de 2020) sefialan que la ventaja comparativa es la habilidad de generar
productos a un menor costo beneficio que la competencia. La caracteristica
diferenciadora que tiene una empresa o pais es lo que le da una ventaja y le

permite tener una proyeccion de ingresos favorables.

En cuanto a la dimension costo de oportunidad, Horngren, Datar y Foster

(2007) afirman que el costo de oportunidad es la lo que dejamos de percibir
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cuando se renuncia o transfiere de un producto o servicio a otro. La ganancia
gue se deja de recibir es el costo que dejamos de fabricar un bien o brindar un

servicio a fin de desarrollar uno nuevo con mejores ganancias.

En el posicionamiento de mercado, Van, Lebon y Durand-Mégret (2014)
sefiala sobre el posicionamiento la interrelacion entre tres componentes,
producto mercado objetivo y competencia si se tiene bien definido esto, se podria

decir que se alcanza posicionamiento con facilidad.

En la productividad, Juez (2020) indica que la productividad es la medicién
de la eficacia al producir un bien o servicio el cual busca como resultado la

eficiencia en la produccion del bien.

En el Know How, PUimpin y Garcia (1993). Se podria decir que la
adquisicidon del know how o el “saber hacer” reduce riesgos en todos los aspectos

ya que dependiendo de la informacion se puede organizar estrategias.

En el Networking, Ruiz (2018) postula que es una actividad que siempre
esta en constante crecimiento, esto quiere decir que la red nunca acaba, sino
gue se hace mas extensa, la ventaja radica en tener calidad en nuestra red
porque nos ayuda en el ciclo de retroalimentacion y en la toma de decisiones a
partir de la informacion que recabemos de la red de contactos. El Networking es
importante en las empresas que recién inician, llamese también startups ya que
ellos requieren de inversionistas para sus nuevos proyectos y sus SocCios se

pueden encontrar en dicha red.

En la satisfaccion laboral, Chiang, Martin y Nufiez (2010) sefialan que es
la respuesta que evidencian los colaboradores en el lugar de trabajo y esta
representada por la actitud positiva frente a los escenarios e incentivos que se
presentan en el trabajo. Esto quiere decir que la el colaborador cuenta con
necesidades dentro del trabajo que genera inquietud y es la satisfaccion laboral
es la consecuencia en los colaboradores referente a las acciones de la empresa

por apaciguar estas inquietudes de los trabajadores.

En la competencia laboral, Alles (2019) afirma que es la posibilidad que

tiene el trabajador de culminar el trabajo o tarea asignada exitosamente, es el
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conjunto de capacidades, habilidades y conocimientos que tiene el colaborador

gue le permite realizar las ocupaciones adecuadamente.
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1. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

El tipo de la investigacién fue bésica porque solo se desarroll6 para
adquirir conocimientos de la probleméatica identificada, al respecto Baena (2014)
hace referencia que la investigacion basica o pura esta enfocada a la busqueda
de informacién elaborando principios generalizados. Esto quiere decir que no se
hace ningun cambio en la organizacion.

El disefio del trabajo fue no experimental debido a que no se maniobra las
variables, segun Gomez (2006) sefiala que en este tipo de disefio no se realiza
ningin mecanismo de manipulacion y solo se limita a la observacion de la
variable en estudio. Ademas, la investigacion conté con un alcance de tiempo
transversal ya que la recoleccion de datos del trabajo se enfoca en un en un
momento dado, describiendo la variable, segun Gémez (2006) argumento que la
recaudacion de datos es en un tiempo determinado, describiendo y analizando
la variable.

El trabajo se elaboré en dos fases: la primera fase contd con el proceso
cualitativo, el cual consiste en la entrevista a tres conocedores de la empresa
OLMAQ E.L.R.L. y en la segunda fase fue el proceso cuantitativo, en esta etapa

se elaboro un cuestionario a partir de la informacion de la primera fase.

3.2. Variables y operacionalizacion

La ventaja comparativa fue una variable independiente mixta, esto quiere
decir que cont6 con componentes de investigaciones cualitativos y cuantitativos.
Segun Garcia (2005) sostiene que es la combinacidn de las caracteristicas
propias de las técnicas cualitativas y cuantitativas. Por otro lado, esta variable se
dividi6 en dimensiones que son:. costo de oportunidad, posicionamiento de
mercado, productividad, Know how, Networking, satisfaccion Ilaboral y

competencia laboral.

En cuanto a la definicion conceptual segun Mankiw, Palma, Mufioz, Carril

y Meza (2012) sefialan que la ventaja comparativa radica en la capacidad que

14



tiene una empresa, ciudad o pais de producir un producto, utilizando menos

recursos y menos tiempo que los demas en el desarrollo de este producto.

Asi mismo, en cuanto al costo de oportunidad segun Mankiw, et al. (2012)
sefialan que es la comparacion y eleccion de uno de los dos productos que se
quiere producir, asimismo es la destreza de producir un bien o servicio con el
costo mas bajo que tu competencia. La buena eleccién del proyecto en el cual
se va a trabajar es manejar eficientemente el costo de oportunidad de la

organizacion.

En el posicionamiento de mercado, segun Prieto (2009) sefiala que es la
perspectiva de los que adquieren mi producto o servicio; para tener un eficiente
posicionamiento se requiere de la satisfaccion de la necesidad del cliente. Esto
a su vez refleja la rentabilidad de la empresa por que ayuda a obtener mas

clientes.

En la productividad Segun Nemur (2016) afirma que es la habilidad de
mejorar los estandares del proceso productivo, siendo estos ya medidos con
anterioridad. La forma de medicion actual y el rebasamiento de esta, es a lo que

llamamos productividad.

El Know How segun Bermudez (2002) sefiala que es el conocimiento de
un rubro que te da ventaja, el cual permite desarrollar un mejor producto. El
aprovechamiento del “saber hacer” es clave para que la empresa perdure en el

tiempo ya que eso le brinda ventaja en su sector.

En el Networking segun Calvo y Rojas (2009) sefialan que se relaciona
con las habilidades de interrelacionar con varios tipos de recursos, personas y/o
organizaciones con el fin de concretar un determinado objetivo profesional,

empresarial o personal.

En la satisfaccion laboral segun Gonzéalez (2006) ratifica que es la suma
de todas las habilidades, actitudes y comportamientos que tiene el colaborador

en base a las tareas que se le asignen.
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En la competencia laboral, segun Larraga (2013) afirma que la
competencia laboral es el conjunto de capacidades de un colaborador que
puestas en practica genera resultados eficientes que contribuyen a una meta

determinada por la empresa.

En cuanto a la definicion operacional, la variable Ventaja comparativa se
midié a través de las dimensiones costo de oportunidad, posicionamiento de
mercado, productividad, Know How, Networking, satisfaccién laboral y
competencia laboral.

Las dimensiones estuvieron fragmentadas en indicadores, con respecto
al costo de oportunidad se medira mediante: maquinarias propias y recurso
humano; asi mismo, el posicionamiento de mercado se medira mediante:
reconocimiento y precio justo; del mismo modo, la productividad se medira
mediante: capacitaciones y rendimiento; el Know How se medira mediante:
formalidad y certificaciones y linea de carrera; el Networking se medira mediante:
contacto casual y contacto fuerte; la satisfaccion laboral se medira mediante:
actitud, puesto de trabajo y tareas asignadas; y finalmente la competencia laboral
se medira mediante: intelectuales, personales, interpersonales,

organizacionales, tecnologicas y empresariales.

La investigacion cont6 con una escala de medicion ordinal tipo escala de
Likert ya que clasifico la informacién que recabamos y le dio un ordenamiento al
trabajo, segun Dos (2017) afirm6 que la escala de Likert es autoadministrada,
esto quiere decir que el entrevistado da su apreciacion en base a categorias que
ya estan establecidas en el cuestionario. En la escala de Likert el evaluado
expresa a través de las opciones: de acuerdo, desacuerdo e indiferente con

respecto al tema que se le esta entrevistando.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo

La poblacién de la investigacion fue de 6 personas trabajadores de la
empresa OLMAQ, a las cuales se le realizé el estudio, segun Malhotra (2004)
sefiala que la poblacion es el total de los individuos que cuentan con rasgos

similares ademas de compartir y abarcar la probleméatica. Las personas que

16



cuentan con ese vinculo estan relacionadas por el problema que se genera
durante el estudio.

El trabajo de investigacion conté con una muestra censal, debido a que
no tuvo una poblacién grande, segun Malhotra (2004) menciona que la muestra
es una parte representativa de un conjunto mas grande (poblacion). Esto quiere
decir que del total de las personas que estan en la poblacién serdn nuestra
muestra.

Asi mismo, en cuanto al muestreo del estudio se desarroll6 un muestreo
no probabilistico por conveniencia, segun Malhotra (2004) sefiala que el
muestreo no probabilistico esta basado en el criterio del evaluador recaba, asi
mismo, sefiala que el muestreo por conveniencia la muestra de componentes
gue convengan al estudio. Esto quiere decir que al momento de seleccionar
dicha muestra no se utilizan ningun procedimiento, ademas la muestra debe

estar al alcance del entrevistador.

3.4. Teécnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica de recoleccion datos que se empled fue el arbol de problemas
gue nos ayudoé a recabar y sintetizar la informacion a través de la observacion.
En la fase 1 o fase cualitativa se desarrollé a través de la técnica la entrevista
gue nos ayudo a recopilar informacion importante para el estudio, el cual cont6
con tres entrevistados, trabajadores de la empresa OLMAQ que nos dieron sus

perspectivas acerca de las dimensiones de estudio:

En OLMAQ, los entrevistados coincidieron en que su beneficio-costo
radica en los equipos propios adquiridos mediante leasing o créditos en letras,
ademas del recurso humano evaluador que cuenta, esto hace que esté
preparado a la demanda del mercado en el rubro de alquiler y eliminacién de

materiales excedentes.

Los entrevistados afirman que el posicionamiento que ganaron se debe al
reconocimiento por parte de los clientes de Lima Sur, asi como los precios justos
en el servicio, la formalizacidén de la empresa y el seguimiento en la satisfaccion

del cliente garantiza un buen posicionamiento de mercado.

17



En la empresa OLMAQ la capacitacion del colaborador, el mantenimiento
de las maquinarias, equipos e implementos de trabajo, ello junto con las
herramientas de medicién de rendimiento nos organiza de la mejor manera

posible la productividad.

Los proyectos en este rubro son demandantes para las empresas que
cuenten con formalidad y certificaciones y OLMAQ lo tiene, ademas del personal
altamente capacitado en las fases del negocio el cual lo lleva a un futuro ascenso

reafirmado el Know How de los trabajadores.

Por otro lado, la fase 2 o fase cuantitativa se elaboré y aplico el
cuestionario el cual conté con 19 afirmaciones con respuestas cerradas como
desacuerdo (1), indiferente (2) y de acuerdo (3), dicho esto, segun Hernandez,
Ramos, Placencia, Indacochea, Quimis y Moreno (2018) afirmaron que la
encuesta es una técnica de gran ayuda en la medicion preferencias y la
comparacion de los grupos contrarios. Esto quiere decir que es un gran acierto
utilizar este instrumento ya que hay buenas referencias sobre la importancia de

Su uso.

El instrumento de recoleccion de datos que se utilizd es el cuestionario
con escala tipo Likert y la guia de entrevista el cual eran preguntas abiertas para
gue el entrevistado pueda expresarse de la mejor manera. Al respecto Fassio
(2016) sefiala que tanto el cuestionario como la entrevista estructurada cuentan
con diferentes temas a tratar, por lo que en uno se requiere preguntas abiertas y
en otras cerradas. Esta determinacién de si es abierta o cerrada, va depender al

tipo de importacidén que se requiera.

La validez segun Fassio (2016) afirma que es rango del instrumento para
medir las variables de estudio. Es decir, permite evitar errores en el instrumento
de evaluacion ya que es muy volatil a alas constantes. En el estudio se desarrollo
la validez a través de juicio de expertos. Los puntos de vista de los trabajadores
gue se entrevistd sirvieron para darle validacién a nuestro instrumento el
cuestionario, ya que a partir de sus comentarios se elaboré dicho instrumento y
en la fase dos la validacién pasé por un juicio de expertos, esto quiere decir que

el cuestionario ha sido revisado por tres expertos el cual dieron su apreciacion.
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La confiabilidad segun Fassio (2016) sefiala que la aplicacion reiterada
del instrumento a la misma muestra genera resultados similares. Esto quiere
decir que la confiabilidad implica la carencia de errores en instrumento de
evaluacion. Esta confiabilidad se logré realizando la prueba piloto a 5 personas
de la empresa OLMAQ, el cual, analizando los resultados a través del programa
estadistico SPSS, se obtuvo un nivel de alfa de Cronbach del 0,715 (ver en
anexos, tabla 1) el cual indica que el instrumento de recoleccion de datos es

confiable.

3.5. Procedimientos

Para el desarrollo del estudio se empled la observacion como método de
recoleccion de informacion, ademas de utilizar referencias de diferentes autores
tanto nacionales como internacionales para contextualizar la problematica, el
estudio contara con dos fases:

Fase 1. se trata del procedimiento cualitativo, el cual consistié en la
elaboracién y aplicacion del método llamado entrevista; se desarrollara con tres
conocedores de la empresa, utilizando como interrogantes las preguntas de los
problemas especificos, se procedié a colocar estas preguntas en un formulario
de Google y compartir el link con los entrevistados para su desarrollo del mismo,
esto nos permitié desarrollar la entrevista de mejor manera debido a coyuntura
actual, luego de ello se procede a la interpretacion de la informacion recopilada,
es importante contar con el consentimiento informado de las personas
entrevistadas.

Fase 2: es el procedimiento cuantitativo; esto consistio en la elaboracion
del cuestionario a partir de la informacion recogida en la entrevista, de este modo
las afirmaciones planteadas en el cuestionario tendran sustento tedrico, ademas
de realizar el cuestionario se procede a validarlo y realizar la prueba piloto del
mismo. Al respecto Paramo (2017) sostiene que las encuestas o las entrevistas
personales es el método mas fiable de fuentes primaria. Es decir, el entrevistado
es alguien que conoce a la organizacion, dando seguridad y veracidad a esta
fuente de informacién. Después de encuestar a la muestra censal, se procedi6 a

digitalizar los enunciados de los items con sus respectivas respuestas.
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3.6. Método de anélisis de datos

La fase 1 utiliz6 el método inductivo y exploratorio como método de
andlisis de datos, esto consiste en la observacion, el reconocimiento y evaluacion
del problema, segun Cruz, Olivares y Gonzalez (2014) afirman que la naturaleza
del método inductivo es la observacion holistica que se orienta a los
procedimientos, ademas de comprender los acontecimientos inusuales de las

empresas.

En la fase 2 se empled el método hipotético- deductivo que, a través de la
preparacion de la base de datos de la variable, en ella se guardara las respuestas
y los valores del instrumento de medicion aplicado, se empled el analisis
descriptivo e inferencial a través del programa SPSS version 24 y el Excel si asi
se requiere. Segun Garrido, Delgado-Hito, Icart y Pulpon (2012) afirma que la
estadistica descriptiva trata de la recoleccion, organizacion y presentacion de los
datos con la finalidad de describir caracteristicas, por otro lado, la estadistica
inferencial con el apoyo de la descripcion de aquellas caracteristicas se pudo

inferir algunas respuestas de la muestra con cierta confianza.

3.7. Aspectos éticos

La investigacion que se realiz6 en la empresa OLMAQ E.I.R.L. toma como
referencia a diferentes autores el cual se respeta la propiedad intelectual con el
formato APA 7th edicion (American Psychological Association) de los trabajos
tomados como referencia. Al respecto Rogel (2003) sefiala toda estudio
realizado le pertenece al autor por hecho de su creacion, ademas es d caracter
personal y patrimonial.

Del mismo modo, se hara mencion al respeto de la integridad y el
consentimiento informado ya que se le informara al entrevistado y encuestado
gue las preguntas seran de caracter anénimo. Es por ello que segun Glennerster
(2018) sostiene que lo mas recomendable es solicitar el consentimiento a las
personas que se encuestan ya que son parte del estudio. Se debe de pedir el
consentimiento para hacer uso de sus opiniones o respuestas ya que es su

apreciacion.
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V. RESULTADOS
4.1. Estadistica Descriptiva
Tabla 1

Distribucién de frecuencias para la dimensién costo de oportunidad

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
INDIFERENTE 2 33,3 33,3 33,3
Véalido DE ACUERDO 4 66,7 66,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 2 mostré que el 33,3% que corresponde a 2 del total de
encuestados tienen la percepcion de que le es ‘“indiferente” el costo de
oportunidad, mientras que el 66,7% correspondiente a 4 encuestados

manifestaron que si se encuentran “de acuerdo” con la dimension 1 en estudio.

Tabla 2

Distribucion de frecuencias para la dimension Posicionamiento de mercado

Frecuenci  Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
INDIFERENT
2 33,3 33,3 33,3
. E
Valid
DE
0 4 66,7 66,7 100,0
ACUERDO
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 3 se observdO que la percepcion de ‘“indiferencia” al
posicionamiento de mercado fue de 33,3%, mientras que el 66,7% manifestaron

gue si se encuentran “de acuerdo” con la dimension 2 en estudio.
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Tabla 3

Distribucién de frecuencias para la dimensién Productividad

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
INDIFERENT
E 2 33,3 33,3 33,3
- DE
Valido 4 66,7 66,7 100,0
ACUERDO
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 4 se observo que 33,3% del acumulado de encuestados tienen

la opinidn de que le es “indiferente” la productividad, mientras que el 66,7%

correspondiente a 4 encuestados manifestaron que si se encuentran “de

acuerdo” con la dimensién 3 en estudio.

Tabla 4

Distribucién de frecuencias para la dimensién Know How

. _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
INDIFERENT
E 4 66,7 66,7 66,7
21 DE
Vélido 2 33,3 33,3 100,0
ACUERDO
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 5 se mostro que el 66,7% (4 del total de 6 encuestados) tienen

la percepcidon de que le es “indiferente” el Know How de la empresa, mientras

gue el 33,3% (2 del total de 6 encuestados) manifestaron que si se encuentran

“de acuerdo” con la dimensién 4 en estudio.
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Tabla 5

Distribucién de frecuencias para la dimension Networking

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
INDIFERE
2 33,3 33,3 33,3
NTE
valido DE
ACUERD 4 66,7 66,7 100,0
0]
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 6 se mostré6 que el 33,3% de los encuestados tienen la
percepcion de que le es “indiferente” el Networking de la empresa, mientras que
el 66,7% (4 del total de 6 encuestados) manifestaron que si se encuentran “de

acuerdo” con la dimensién 5 en estudio.

Tabla 6

Distribucion de frecuencias para la dimension satisfaccion laboral

Frecuenci  Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
DESACUERD
1 16,7 16,7 16,7
@]
INDIFERENT
valid £ 3 50,0 50,0 66,7
° DE
2 33,3 33,3 100,0
ACUERDO
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 7 se observdé que la percepcion de “desacuerdo” a la

satisfaccion laboral fue de 16,7% y hay un acumulado de 83,3% que se
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encuentra de acuerdo con la dimension 6, de las cuales el 50% le causa

“‘indiferencia” y el 33,3% manifestaron que la satisfaccion laboral si es importante.
Tabla 7

Distribucién de frecuencias para la dimensién competencia laboral

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
INDIFERENT
e 3 50,0 50,0 50,0
e 1 DE
Valido 3 50,0 50,0 100,0
ACUERDO
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 8 se mostro que el 50% (3 del total de 6 encuestados) tienen
la percepcion de que le es “indiferente” la competencia laboral en la organizacion,
mientras que el 50% (3 del total de 6 encuestados) manifestaron que si se

encuentran “de acuerdo” con la dimensién 7 en estudio.

4.2. Estadistica Analitica

4.2.1. Dimensiones: Costo de Oportunidad — Competencia Laboral

a) Prueba De Hipotesis:

Demostraremos:

Ho: El costo de oportunidad de la empresa OLMAQ no esta relacionado con

la competencia laboral.

Hi1: El costo de oportunidad de la empresa OLMAQ esta relacionado con la

competencia laboral.

b) Valores Criticos:

Si: p-valor < 0,05 entonces rechazo la Ho
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p=0,116

c) Decision:

p-valor (0,116) > 0.05 se acepta la hipétesis nula

d) Conclusioén:

El costo de oportunidad de la empresa OLMAQ no esté relacionado con la

competencia laboral.

Calcular el % de relacion entre el Costo de oportunidad y la Competencia

Laboral en la empresa:

CD = R2 = (0,707) * (0,707) = 0,4998* 100 = 49.98%

4.2.2. Dimensiones: Posicionamiento de Mercado — Know How

a) Prueba De Hipotesis:

Demostraremos:

Ho: El Posicionamiento de Mercado de la empresa OLMAQ no esté relacionado

con el Know How.

H1: Posicionamiento de Mercado de la empresa OLMAQ esta relacionado con

el Know How.

b) Valores Criticos:
Si: p-valor < 0,05 entonces rechazo la Ho

p=0,312

c) Decision:
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d)

p-valor (0,312) > 0,05 se acepta la hipétesis nula

Conclusion:

El Posicionamiento de Mercado de la empresa OLMAQ no esta relacionado

con el Know How.

Calcular el % de relacién entre el Posicionamiento de Mercado y el Know How
en la empresa OLMAQ:

CD = R?=(0.5) * (0.5) = 0.25 * 100 = 25%

4.2.3. Dimensiones: Productividad - Satisfaccion Laboral

a) Prueba De Hipotesis:

Demostraremos:

Ho: La Productividad de la empresa OLMAQ no esta relacionado con la

Satisfaccion Laboral.

Hi: La Productividad de la empresa OLMAQ esta relacionado con la

Satisfaccion Laboral.

b) Valores Criticos:
Si: p-valor < 0,05 entonces rechazo la Ho

p=0,516

c) Decision:

p-valor (0,516) > 0,05 se acepta la hipotesis nula

d) Conclusion:
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La Productividad de la empresa OLMAQ no esta relacionado con la

Satisfaccion Laboral.

Calcular el % de relacidn entre la Productividad y Satisfaccion Laboral en la

empresa OLMAQ:

CD = R2 = (-0,335) * (-0,335) = 0,1122 * 100 = 11.22%

4.2.4. Dimensiones: Networking — Productividad

a) Prueba De Hipétesis:

Demostraremos:

Ho: El Networking de la empresa OLMAQ no esta relacionado con la

Productividad.

Hi: El Networking de la empresa OLMAQ esta relacionado con la

Productividad.

b) Valores Criticos:

Si: p-valor < 0,05 entonces rechazo la Ho
p=0,633

c) Decision:
p-valor (0,633) > 0,05 se acepta la hipétesis nula

d) Conclusion:

El Networking de la empresa OLMAQ no esta relacionado con la

Productividad.

Calcular el % de relacién entre el Networking y la Productividad en la
empresa OLMAQ:
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CD = R2= (0,250) * (0,250) = 0,0625 * 100 = 6.25%

4.2.5. Dimensiones: Competencia Laboral - Satisfaccién Laboral

a) Prueba De Hipétesis:

Demostraremos:

Ho: La Competencia Laboral de la empresa OLMAQ no esté relacionado

con la Satisfaccion Laboral.

Hi: La Competencia Laboral de la empresa OLMAQ esté relacionado

con la Satisfacciéon Laboral.

b) Valores Criticos:

Si: p-valor < 0,05 entonces rechazo la Ho
p =0,688
c) Decision:
p-valor (0,688) > 0,05 se acepta la hipétesis nula

d) Conclusion:

La Competencia Laboral de la empresa OLMAQ no estéa relacionado con

la Satisfaccion Laboral.

Calcular el % de relacién entre la Competencia Laboral y la Satisfaccion

Laboral en la empresa OLMAQ:

CD = R2=(-0,211) * (-0,211) = 0,0445 * 100 = 4.45%
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V.

DISCUSION

En la discusion se contrasta los resultados obtenidos y los antecedentes
de la investigacion. La teoria de Mankiw, Palma, Mufioz, Carril, y Meza fue
tomada como base de la investigacion el cual mencionan que la ventaja
comparativa es la habilidad productora y de servicios de las organizaciones,
gestionandolo con el minimo recurso material y tiempo posible (Mankiw, et al.,
2012).

En la interrelacién de las dimensiones costo de oportunidad vy
competencia laboral, la hipétesis “el costo de oportunidad de la empresa OLMAQ
no esta relacionado con la competencia laboral.” fue aceptada (p-valor (0,116)
> 0.05; R=0,707). Los resultados de la investigacion permitieron establecer el
coeficiente de determinacion (CD) tenga un valor porcentual de 49.98%. En
términos generales, el analisis de ambas variables trabajadas en OLMAQ no es
percibida como factor principal para la organizacion, el problema de la empresa
radica en que el costo de oportunidad se puede identificar de mejor manera con
otras variables ya que no tiene relacion con la competencia laboral. Segun la
teoria de Mankiw, Palma, Mufioz, Carril y Meza sobre el costo de oportunidad,
sostienen que, es el andlisis de alternativas mas efectivas para la empresa el
cual le va a generar rentabilidad a menos costos (Mankiw, et al., 2012). Asi
mismo, Segun la teoria Larraga afirma sobre la competencia laboral son todas
aquellas capacidades que tiene el colaborador que lo diferencia del otro y le
generaresultados y logros de objetivos en su trabajo (Larraga,2013). Al respecto,
Jiménez, Espinosa Ortiz y Soler (2014) discrepan con los resultados de esta
investigacion en el sentido que el costo beneficio carece de influencia o relacion
en la produccion y ello en la competencia de la organizacion. Asi mismo,
Valverde (2019), Fernandez y Carpio (2019) y Neyra (2015) coinciden con los
resultados de esta investigacion en el sentido que el costo de oportunidad le
permitid aprovechar recursos adicionales de las cuales no se pensaba en la
empresa. De igual manera el andlisis del costo beneficio sirvié para identificar la
mejor opcién de financiamiento en algunas organizaciones. El recurso del tiempo

también se puede maximizar realizando un analisis de costo de oportunidad.
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En la interrelacion de las dimensiones posicionamiento de mercado y
Know How, la hipétesis “el posicionamiento de mercado de la empresa OLMAQ
no esta relacionado con el Know How” fue aceptada (p-valor (0,312) > 0.05;
R=0,5). Los resultados de la investigacion permitieron establecer el coeficiente
de determinacién (CD) tenga un valor porcentual de 25%. En cuanto al
posicionamiento de mercado que presenta OLMAQ se puede decir que es una
de las empresas formales mas solicitadas del lugar, ademas de contar con
certificados del Ministerio del Ambiente para la eliminacion de material
excedente. Segun la teoria de Prieto sostiene que el posicionamiento de
mercado se basa en la perspectiva y satisfaccion de los clientes (Prieto, 2009).
De igual manera, la teoria de Bermudez afirma sobre el Know How que es una
ventaja que le brinda el conocimiento del rubro, que le permite un mejor
desarrollo del servicio (Bermudez, 2002). De lo mencionado anteriormente,
Elguera (2018) y Anco (2016) difieren con el resultado del estudio en el sentido
gue el estudio de manera individual de la dimension posicionamiento de mercado
ayuda a tener una perspectiva real de la situacion de la empresa frente a su
competencia y el know how en OLMAQ es un tema que se deberia evaluar
individualmente. Asi mismo, Vera (2016) y Chuqui (2017) coinciden con los
resultados en el sentido que la relacion del posicionamiento de mercado con la
pérdida de clientes o con la ventaja comparativa si generan relacion y

consecuencias positivas en la empresa donde aplican.

En la interrelacion de las dimensiones productividad y satisfaccion
laboral, la hipétesis “la productividad de la empresa OLMAQ no esta relacionado
con la satisfaccion laboral” fue aceptada (p-valor (0,516) > 0.05; R=-0,335). Los
resultados de la investigacion permitieron establecer el coeficiente de
determinacién (CD) tenga un valor porcentual de 11.22%. De lo antes
mencionado, OLMAQ es una empresa familiar que la productividad y la
satisfaccion del trabajador ya cuentan con un vinculo entre si, porque la mayoria
del area son familiares, es por ello que en el estudio se verific6 que no hay
relacion alguna entre ambas variables. Segun la teoria de Nemur afirma sobre la
productividad radica en la destreza para la mejora de procesos productivos que
cuentan con escalas de medicién (Nemur, 2016). La teoria de Gonzalez sefiala

gue la satisfaccién laboral es el conjunto de actitudes que tiene el trabajador al
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momento de recibir tareas en la organizacién (Gonzéalez, 2006). Al respecto,
Peralta (2018), Gonzales (2018) y Tinoco (2017) cuentan con ideas contrarias
sobre los resultados de la satisfaccion laboral, hay un porcentaje de
colaboradores de las cuales no se sienten a gusto en su trabajo, sin embargo,
en la empresa OLMAQ no tiene mayor efecto ello en la productividad. Por otro
lado, Chong (2019), Ramirez y Yanac (2019), Medina y Olortegui (2019) y Ocafia
(2016) concuerdan con los resultados de la investigacion en el sentido que existe
relacién entre la productividad y la implementacion de estrategias de gestién para
medir la satisfaccion en el trabajo, asi mismo, la evaluacién con otras

dimensiones si genera resultados positivos en estas empresas estudiadas.

En la interrelacion de las dimensiones Networking y productividad de
la empresa OLMAQ, la hipotesis “el Networking de la empresa no esta
relacionado con la productividad” fue aceptada (p-valor (0,633) > 0.05; R=-
0,250). Los resultados de la investigacion permitieron establecer el coeficiente
de determinacion (CD) tenga un valor porcentual de 6.25%. En Olmaq se percibe
un buen manejo del Networking, ya que cuentan con clientes recurrentes, pero
ello no se relaciona con la productividad por que se requiere mejores estrategias
para ampliar su cartera de clientes. Segun la teoria de Calvo y Rojas sefialan
sobre el Networking que su importancia radica en la interrelacién de recursos y
personas con la finalidad de cerrar un objetivo. Al respeto, Hinojo, et al. (2020) y
Deuville (2016) difieren con los resultados de la investigacion en el sentido que la
productividad y el Networking tiene un impacto positivo, pero en jefatura, esto
quiere decir que en el area operativa el cual OLMAQ cuenta con trabajadores en
Su mayoria, no tiene mayor implicancia las dimensiones relacionadas. Por otro
lado, Budiawan, et al. (2020) y Mendoza (2017) concuerdan con los resultados
de la investigacion en el sentido que tanto el posicionamiento, productividad y
Networking cuentan con una relacion directa y el estudio generado en esas
empresas si genero un impacto positivo e inclusive ayudo a dinamizar el rubro

en el cual se encuentran.

En la interrelacion de las dimensiones competencia laboral y
satisfaccion laboral, la hipétesis “la competencia laboral de la empresa OLMAQ
no esta relacionado con la satisfaccion laboral” fue rechazada (p-valor (0,688) >

0.05; R=-0,211). Los resultados de la investigacion permitieron establecer el
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coeficiente de determinacion (CD) tenga un valor porcentual de 4.45%. en Olmaq
no se relacionan estas dimensiones ya que en hay un vinculo familiar entre los
trabajadores y eso permite tener un ambiente laboral célido, por otro lado, en
cuanto a la competencia laboral, en el area no necesariamente hay personas con
estudios, sino que vienen aprendiendo el oficio en la practica. Al respecto, Zayas
et al. (2015) y Calderdon y Naranjo (2004) discrepan con los resultados de la
investigacion en el sentido en que la satisfaccién se ve perjudicada segun la
percepcién de los trabajadores del estudio, ademas la conceptualizacion de la
competencia laboral cuenta con cuatro categorias que se debe de tener en
cuenta. Por otro lado, Ramirez (2018) De la Cruz (2018), Cascales (2010) y
Juérez (2012) concuerdan con los resultados del estudio ya que el desarrollo
profesional y filosofia de la organizacion sobre la linea de carrera para los
trabajadores hace que ellos se sientan a gusto en sus labores, de igual manera,
esto hace que la empresa se posicione de mejor manera y genere una

competitividad debido a las competencias de sus colaboradores.
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VI.

CONCLUSIONES

Teniendo en cuenta las relaciones de las dimensiones de la variable
ventaja comparativa, se llegé a la conclusion que, si cuenta con ventaja
comparativa de manera particular, esto quiere decir que las dimensiones
se deberian estudiar individualmente.

Debido a que se obtuvo un valor de significancia de 0,116 el cual fue
mayor al estdndar del alfa de Cronbach de 0.05, ademas cuenta con el
coeficiente de determinacién (CD) de 49.98%. De lo dicho anteriormente,
se logré concluir que el costo de oportunidad de la empresa OLMAQ no
esta relacionado con la competencia laboral.

Debido a que se obtuvo un valor de significancia de 0,312 el cual fue
mayor al estandar del alfa de Cronbach de 0.05, ademas cuenta con CD
de 25%. De lo dicho anteriormente, se logréo concluir que el
posicionamiento de mercado de la empresa OLMAQ no esta relacionado
con el Know How.

Debido a que se obtuvo un valor de significancia de 0,516 el cual fue
mayor al estandar del alfa de Cronbach de 0.05, ademas cuenta con CD
de 11.22%. De lo dicho anteriormente, se logré6 concluir que la
productividad de la empresa OLMAQ no esta relacionado con la
satisfaccion laboral.

Debido a que se obtuvo un valor de significancia de 0,633 el cual fue
mayor al estandar del alfa de Cronbach de 0.05, ademas cuenta con CD
de 6.25%. De lo dicho anteriormente, se logré concluir que el Networking
de la empresa OLMAQ no esté relacionado con la productividad.

Debido a que se obtuvo un valor de significancia de 0,688 el cual fue
mayor al estandar del alfa de Cronbach de 0.05, ademas cuenta con CD
de 4.45%. De lo dicho anteriormente, se logré concluir que la competencia

laboral de la empresa OLMAQ esta relacionado con la satisfaccion laboral.
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VILI.

RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar un estudio a detalle de las dimensiones de manera
individual para poder obtener mejores resultados sobre la ventaja que
tiene la empresa.

Se recomienda programar reuniones del area administrativo con el fin de
conocer el sistema de andlisis de clientes para que se perciba de mejor
manera las decisiones que se toma con respecto a los contratos que se
toma. De igual manera se recomienda un modelo matematico
(Programacion lineal) para analizar de mejor manera las decisiones
importantes.

Se recomienda realizar un estudio de posicionamiento de mercado para
identificar la necesidad y ampliar la cartera de clientes.

Se recomienda realizar actividades de integracion para que el colaborador
se sienta identificado con la empresa, de igual manera establecer las
jerarquias claras para evitar malos entendidos entre familiares.

Se recomienda realizar un plan estratégico para desarrollar de mejor
manera el Networking ademas de ganar clientes se estaria mejorando en
la productividad.

Finalmente se recomienda fidelizar al colaborador inspirandole a que se
forme profesionalmente y dandole las facilidades que sea pertinente ya

gue ello se va a beneficiar la empresa.
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ANEXO 1

MATRIZ OPERACIONAL DE LA VARIABLE VENTAJA COMPARATIVA

Variable (concepto)

Definicion operacional
(de la variable)

Dimensiones
(de la variable)

Definicion operacional
(de cada dimension)

Indicadores
(de las dimensiones)

items

Instrumento

Atributo

Niveles y Rangos
(por dimensién)

VENTAJA
COMPARATIVA

Seguin Mankiw, Palma,
Mufioz, Carril y Meza
(2012) sefialan que la
ventaja comparativa
radica en la capacidad

que tiene una empresa,

ciudad o pais de
producir un producto,
utilizando menos
recursos y menos
tiempo que los demas
en el desarrollo de este
mismo.

La variable Ventaja
comparativa se medira
mediante las
dimensiones costo de
oportunidad,
posicionamiento de
mercado, productividad,
Know How, Networking,
Satisfaccion Laboral y
Competencias Laboral.

COSTO DE
OPORTUNIDAD
segun Mankiw, Palma,
Mufioz, Carril y Meza
(2012) sefialan que el
costo de oportunidad es
la comparacion y
eleccion de uno de los
dos productos que se
quiere producir,
asimismo es la destreza
de producir un bien o
servicio con el costo
mas bajo que tu
competencia

El costo de oportunidad
se medira mediante los
indicadores: Toma de
decisiones y
rendimiento esperado

MAQUINARIAS PROPIAS

RECURSO HUMANO

POSICIONAMIENTO
DE MERCADO
Segun Prieto (2009)
sefiala que el
posicionamiento de
mercado es la
perspectiva de los que
adquieren mi producto o
servicio; para tener un
bien posicionamiento se
requiere de la
satisfaccion de la
necesidad del cliente

El posicionamiento de
mercado se medira
mediante los
indicadores:
Especializacion y
Ofertas atractivas

RECONOCIMIENTO

PRECIO JUSTO

PRODUCTIVIDAD
Seglin Nemur (2016)
afirma que la
productividad es la
habilidad de mejorar los
estandares del proceso
productivo, siendo estos
ya medidos con
anterioridad

La productividad se
medird mediante los
indicadores:
Organizacion logistica

CAPACITACIONES

RENDIMIENTO

KNOW HOW
Segln Bermudez (2002)

El Know How se medira
mediante los

FORMALIDAD Y
CERTIFICACIONES

Cuestionario con escala
tipo Likert

Desacuerdo (1)
indiferente (2)
De acuerdo (3)

Alta (18 - 24)
Media (13 - 18)

Baja (8 — 13)
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sefiala que el Know How
es el conocimiento de un
rubro que te da ventaja
frente a la competencia,
el cual permite
desarrollar un mejor

indicadores:
Habilidades
cognoscitivas y Rutinas
organizacionales

producto.
LINEA DE CARRERA 8
NETWORKING CONTACTO CASUAL 9
Segun Calvo y Rojas
(2009) sefialan que el
Networking se relaciona
con las habilidades El Networking se
interrelacionar con medird mediante los
varios tipos de recursos, indicadores: Contacto CONTACTO FUERTE 10
personas y/o casual y Contacto fuerte
organizaciones con el fin
de concretar un
determinado objetivo
profesional, empresarial
o personal.
SATISFACCION ACTITUD 11
LABORAL PUESTO DE TRABAJO 12
Segtn C:onzalez (2006) La satisfaccion laboral
sefiala que la se medira mediante los
satisfaccion laboral es la - : .
indicadores: Actitud,
h ztirg adde toda_s Igs Puesto de trabajo y
abilida es,_actltu esy Tareas asignadas TAREAS ASIGNADAS 13
comportamientos que
tiene el colaborador en
base a las tareas que se
le asignen.
COMPETENCIA INTELECTUALES 14
LABORAL PERSONALES 15
Segun Larraga (2013) La competencia laboral INTERPERSONALES 16
afirma que la se medird mediante los ORGANIZACIONALES 17
competencia laboral es indicadores: TECNOLOGICAS 18
el conjunto de Intelectuales,
capacidades de un Personales,
colaborador que puestas Interpersonales,
en practica genera Organizacionales, EMPRESARIALES 19

resultados eficientes que
contribuyen a una meta
determinada por la
empresa.

Tecnolégicas y
Empresariales
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ANEXO 2

VENTAJA COMPARATIVA DE LA EMPRESA OLMAQ E.I.LR.L., SAN JUAN DE
MIRAFLORES, 2020

OBJETIVO: Identificar la ventaja comparativa de OLMAQ E.I.R.L., San Juan de
Miraflores, 2020

INSTRUCCIONES:

e Por favor no deje preguntas sin contestar
e Elijay marque con una X la respuesta que mejor exprese su satisfaccion o

percepcion.
SEXO: EDAD:
DESACUERDO INDIFERENTE DE ACUERDO
DS IN DA
" CRITERIOS
ITEM ENUNCIADO DS [IN | DA

1 Usted considera que la obtencidn de las maquinarias por
medio del alquiler-venta es una buena inversion

5 Usted considera que los reportes de los trabajadores
ayudan en el proceso de toma de decisiones

3 Usted considera que el reconocimiento incrementa la
rentabilidad de la empresa

4 Usted considera que el precio justo determina la
rentabilidad de la empresa

5 Usted considera que las capacitaciones es una pérdida
de tiempo
Usted considera que la medicién del rendimiento es un

6 . .
obstaculo para el aumento de la productividad

7 Usted considera que la formalizacion y los certificados
de calidad elevan en la rentabilidad de la empresa

3 Usted considera que es conveniente la contratacion de
un personal nuevo para un cargo de jefatura

9 Usted considera que los clientes recurrentes necesitan
ser fidelizados
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Usted considera que la imagen de la empresa es clave

10 ” .
para la atraccion de nuevos clientes

11 Usted considera que el estado de animo en el trabajo es
pieza importante del trabajo en equipo

12 Usted considera que su area de trabajo tiene un
ambiente de tension

13 Usted se encuentra a gusto con las labores o tareas
asignadas

14 Usted considera que la proactividad frente a algun
problema ayuda a resolver dicha situacion

15 Usted considera que la paciente a la hora de realizar sus
funciones ayuda en el posicionamiento de la empresa

16 Usted considera que la toma de decisiones rapidas
ayuda a ser rentable a la empresa

17 Usted considera que el manejo 6ptimo de los recursos
ayuda en el posicionamiento de la empresa

18 Usted considera que las tecnologias ayudan en el
crecimiento de la empresa

19 Usted considera que el ser visionario generara valor a la

empresa

Gracias por su colaboracion brindada.
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ANEXO 3

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: "VENTAJA COMPARATIVA EN LA EMPRESA OLMAQ E.L.R.L., 2020"

Apellidos y nombres del investigador: Mego Mori, Calixto Miguel

Apellidos y nombres del experto: Dr. Teodoro Carranza Estela

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
OBSERACIO
st | NO NES /
VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES iTEMS ESCALA | CUMP| CUMPL SUGERENCIA
LE E s
MAQUINARIAS Usteld g:unsildera que |a obtencién de las maquinarias pof «
PROPIAS medio del alguiler-venta es una buena inversion
COSTODE

OPORTUNIDAD lsted considera gue los reportes de los trabajadores
RECURSD HUMANO fayudan en el proceso de toma de decisiones X

IUsted considera que el reconocimiento incrementa lg
RECONOCIMIENTO Jrentabilidad de la empresa X

POSICIONAMIENT
D&=
O DE MERCADO PRECIO JUSTO |sted __mnsidera que el precio justo determina lalnacariardo X
VENTAJA rentabilidad de la empresa IN:
COMPARATIVA |Usted considera que las capacitaciones es una pérdidafindiferente
CAPACITACIONES |de tiempo DA= X
De acuerdo

PRODUCTMIAD |Usted considera gue la medicién del rendimiento es un
RENDIMIENTO  jobstaculo para el aumento de la productividad X
FORMALIDAD Y  |Usted considera que la formalizacion y los certificados de X

CERTIFICACIONES |calidad elevan en la rentabilidad de la empresa

KNOW HOW . |Usted considera que es conveniente la contratacidn de un

LINEA DE CARRERA Jpersonal nuevo para un cargo de jefatura X
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Usted considera que los clientes recumentes necesitan

CONTACTO CASUAL [ser fidelizados
NETWORKING Usted considera que la imagen de la empresa es clave
CONTACTO FUERTE Jpara la atraccién de nuevos clientes
Usted considera que el estado de animo en el frabajo es
ACTITUD pieza importante del irabajo en equipo
SATISFACCION PUESTO DE ;J;t;t:‘l ;ﬁ;;ﬁidera gue su area de trabajo tiene un ambiente
LABORAL TRABAJO
Usted se encuenira a gusto con las labores o tareas
TAREAS ASIGNADASasignadas
COMPETENCIA | INTELECTUALES |Usted considera que la proactividad frente a algin
LABORAL problema ayuda a resolver dicha situacion
PERSOMNALES  |Usted considera que la paciente a la hora de realizar sus
funciones ayuda en el posicionamiento de la empresa
INTERPERSOMNALES |Usted considera que la foma de decisiones rapidas ayuda

a ser rentable a la empresa

ORGANIZACIONALES

Usted considera que el manejo dptimo de los recursos
ayuda en el posicionamienio de la empresa

TECNOLOGICAS

Usted considera gue las tecmologias ayudan en el
crecimiento de la empresa

Firma del experto: ﬂu
4

CLAD

Usted considera que el ser visionano generara valor a la
empresa

CLAD 02171

Fecha_05_ M2 __12020 X

Mata: Las DIMEMSIONES & INDICADORES, solo si procedan, en dapendancia da la naturaleza de la invasigacion v de la vanablxe
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacién: “VENTAJA COMPARATIVA EN LA EMPRESA OLMAQ E.LR.L., 2020"

Apellidos y nombres del investigador: Mego Mori, Calixto Miguel

Apellidos y nombres del experto: Mg. José Luis Merino Garcés

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
OBSERACIO
o MO NES |
VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA | CUMP| CUMPL
LE E SUGERENCIA]
S

IUsted considera que la obtencidn de las magquinarias pof

m&#gg"rfsms medio del alguiler-venta es una buena inversion v
COSTO DE

OPCRTUNIDAD IUsted considera gue los reportes de los trabajadores
RECURSO HUMANO Jayudan en el proceso de toma de decisiones v

IUsted considera gque el reconocimiento incrementa Ia
RECONOCIMIENTO |rentabilidad de la empresa v

POSICIONAMIENT
O DE MERCADO . . _ DS=
PRECIO JUSTO |Jsted ._mnsmera que el precio justo defermina la Desacuerdo v
VENTAJA rentabilidad de la empresa IN:
COMPARATIVA IUsted considera que las capacitaciones es una pérdida defindiferente
CAPACITACIONES [tiempo DA= v
De acuerdo

PRODUCTIVIDAD IUsted considera que la medicion del rendimiento es un
RENDIMIENTO  |obstaculo para el aumento de la productividad ¥
FORMALIDAD Y  |Usted considera gue la formalizacion y los certificados de v

CERTIFICACIONES |calidad elevan en la rentabilidad de la empresa

KNOW HOW . IIsted considera que es conveniente [a contratacion de un

LINEA DE CARRERA |personal nuevo para un cargo de jefatura v
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Firma del experto: O}

IUsted considera que los clientes recurrentes necesitan ser
CONTACTO CASUAL [fidelizados
NETWORKING IUsted considera que la imagen de la empresa es claveg
CONTACTO FUERTE |para la atraccion de nuevos clientes
IUsted considera que el estado de animo en el trabajo e
ACTITUD pieza importante del trabajo en equipo
SATISFACCION PUESTO DE ;J:ii:ﬁ;ﬁiderﬂ que su area de trabajpo tiene un ambiente
LABORAL TRABAJO
IUsted se encuentra a gusto con las labores o tareas
TAREAS ASIGNADAS|asignadas
INTELECTUALES |Usted considera gque la proaciividad frente a algin
problema ayuda a resolver dicha situacion
PERSOMALES  |Usted considera que la paciente a la hora de realizar sus
funciones ayuda en el posicionamiento de la empresa
COMPETENCIA INTERPERSOMALES |Usted considera que la toma de decisiones rapidas ayuds
L ABORAL a ser rentable a la empresa
ORGAMIZACIOMALES|Usted considera que el manejo dptimo de los recursos
ayuda en el posicionamiento de la empresa
TECNOLOGICAS |Usted considera gque las tecnologias ayudan en el
crecimiento de la empresa
EMPRESARIALES |Usted considera que el ser visionario generara valor a I3
ﬁ empresa
Fecha 01/12/20

Nota: Las DIMENS

fﬂ IJJ&:)

5, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de |a investigacidn y de la vanable
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: “VENTAJA COMPARATIVA EN LA EMPRESA OLMAQ E.LR.L., 2020"

Apellidos y nombres del investigador: Mego Mori, Calixto Miguel

Apellidos y nombres del experto: Dr. César Eduardo Jiménez Calderdn

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
=] NO OBSERACION
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA | CUMPL CUMPLE ES |
E SUGERENCIAS
MAGUINARIAS |Isted considera que |& obtencion de las magquinanias por medio
PROPIAS del alguiler-venta es una buena inversidn X
VENTAJA COSTODE
COMPARATIVA | OPORTUNIDAD Iisted considera que los reportes de los trabajadores ayudan en
RECURSO HUMAND el proceso de toma de decisiones X
IJsted considers que el reconocimiento incrementa |
RECONOCIMIENTO  pentabilidad de la empresa X
POSICIONAMIENTO
DE MERCADG PRECIO JUSTO Iisted considera que el precio justo determina la rentabilidad dej X
I|E| empresa
||‘;Isted considera que las capacitaciones es una perdida de|lo- Desacuerdo
CAPACITACIONES  [iempo IN: X
PRODUCTIVIDAD relferents
I |Isted considera gue la medicion del rendimiento es un obstaculo Ei‘: d
RENDIMIENTO para &l aumentn de la productividad dcuerao X
FORMALIDAD Y  |Usted considera que |la formalizacion y los cerificados de calidad X
CERTIFICACIONES |Jelevan en la rentabilidad de la emprasa
((.l‘ KNGW.HDT'II Ilsted considera que es convenente la contratacion de un
; j"-'}f-,_é " Ht_.ré _ LINEA DE CARRERA |personal nueva para un cargo de jefatura X
ﬁu ' i s on ’ Iisted considera que los clientes recurrentes necesitan sen
Al iy CONTACTO CASUAL [fidelizados X
NETWORKING
CONTACTO FUERTE |Usted considera que la imagen de la empresa es clave para |a ¥
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atraccion de nuevos clientes

Usted considera que & estado de animo en el trabajo es pieza
ACTITUD jimportante del trabajo en equipo

SATISFACCION Usted considera que su area de trabajo tiene un ambiente de
LABORAL PUESTO DE TRABAJO |tensidn

TAREAS ASIGNADAS Usted se encuentra a gusto con las labores o tareas asignadas

INTELECTUALES  |Usted considera que la proactividad frente a algun problema
ayuda a resolver dicha situacion

FERSOMALES Usted considera que la paciente a la hora de realizar susf
ffunciones ayuda en el posicionamiento de la empresa

INTERPERSONALES |Usted considera que la toma de decisiones rapidas ayuda a ser
rentable a la empresa

ORGANIZACIONALES |Usted considera que el manejo dplimo de los recursos ayuda en
2| posicionamiento de la empresa

COMPETENCIA
LABORAL

TECNOLOGICAS  |Usted considera que las tecnalogias ayudan en el crecimiento

e | empresa
ﬂ ] EMPRE ES |Usted considera que el ser visionario generara valor a la
empresa
Firma del experto: ' '*- Fecha__J |

A

Nota: Y4 DIMENSIONES e INDICADORES, ok si proceden, an dependencia de la naturalaza da [a investigacion y da la variable



ANEXO 4
ENTREVISTA

iComo se desarrolla el

iComo se desarrolla el costo de iCémo se desarrolla la producti iCémo se desarmolla el Know How dela

Marca temporal APELLIDO ¥ NOMBRE CARGO . osicionamiento de mercado de la
P oporntunidad de la empreza OLMAQ? P OLMAG? empresa OLMAQ? empresa OLMAQ?
empresa 7
1
. " Laproductividad de Olmag esta complementada con
Laempresa Oimaq desanallo mediante desafios . P ) d " ) .
. . s Este se desanallamediante un nombreva  nuestios equipos v parte del personal de trabajo, en éste
relacionadas ala abtencidn de adquisicidn da X -
; . . o ganado entre los competidores enlaparte  casoelrecurso humanoy sus maquinarias, Porlotanto ) ;
U5 propios equipos, herramientas y senicios X " o 3 Can altos standares de calidad en sus equipas y
: coan .. Pesponsable de ] ... surdeLima, tambiénen laformalizacidny  tratamos de que todos nuestros equipos se encuentren P ) L
B12{202015:41:49 Coronado Ledn Mara Victaria | .. para &l rubro tanta del alquiler come eliminacidn - o - . " cenifizaciin alavanguardia de los requerimientos
logistica ) . - _ documentacion con la que cuenta a endptimas condiciones para evitar contratiempos en las - -
de materiales excedentes. Solo asi se determina = X enlaz obras para la ejecucién de prayectos.
. ) comparacion entre otras mypes de éste obras, conrespecto al personal que labara, nos
que la empresa abtiene el costo oportunidad ’ . . )
. rubra. organizamas de la mejor manera posible mediante las
pala sus negocios. - . "
2 capacitaciones de seguridad v produccidn.
OLMAC cuenta con personal especializado y con
experiencia en el rubrode los servicios brindados
Demalicidn, excavacion v eliminacidn de material
existente [ preparacion de terreno para
mag cuenta con personas comprometidas construccion], alquiler de maquinaria pesada,
Olmag L p prometid 1 . alguiler de mag pesada,y
que evaldan los resultados cada mes entodas o X esiust it OLMAR realizaun Cronograma de control de tareas por - movimiento de tierras. El perzonal gerencial debe
. . . maq entrega precios justos y competitivos i " . - )
sus dreas, Olmag cuenta con equipos propios lq - gl P tl ) 5;:\ omp cada proyecta wobra, Asi mismo wtlizaheramientasde  contar con experiencia en campo, habienda
) enrelacidn ala competencia, Az coma ) e ) - ) .
[enzavadoras yvolguetes), los que adquiere haciend - F: |2 satisfacciond contral, por ejemplo Gps para cada activo Mavil, yotras realizado funciones diversas operativas coma
. N . ; L aciendo seguimiento a la satisfaccion de ; ) o )
GMEI2020714:5140 ApolayaRodriguez Pacla Administracidan mediante leasing o al credita paga enletras, De | o E clados alas client herramientas que miden el rendimiento v horas hombres  aperador de equipos, contralader, ete. Entanto se
- ) oz senvicios brindados alos clientes, e e A )
estamanera su senicio se hace efectivo yoan lizando d 0z al client Y ; de manera diaria. fisi mismo cuenta con persanal apuesta por la capacitacion continua de su
L - realizando descuentos al cliente recurrente, ] ) . )
unarespuesta ripida en comparacian a | do de est fidelizarl controladar por cada abra que mide realizanda tareas personaly sus actiudes. Par ejemplo enel frea de
) L logrando de esta manera fidelizarlo. - -
empresas que desarrollan el misma semicio pera d diarias. Catizaciones y presupuestos contames con
con equipos ajenos arendadas. capital humana que fue operader de excavadara,
contraladar, capacitada enlectura de planos y
que actualmente es ingeniero civil. Este personal
cuenta con el conocimiento de todas laz fazes del
3 procesa del negocio. .
Por parte de la productividad, toda esta sumamente
, caloulada whien controlada conun personal capacitada.
] ) Este se preccupa por cumpli con sus obras - -
Olmaq EIPL cuenta con equipos de trabajo TR Algo que muy pocas emprezaz de la competencias Enla empresa contamos con certific aciones
N 1P ! deinicia  fin, alahora yfechas pactadas 924 - F P P Y
propics, ya que estos los colecan enuna alta losi . ez d ) manejan, manejamas varios factores como o ez por parte | documentos que son solicitados por las obras o
) ) ) ¥ - con lozingenieros o jefes de proyectos; - ) ) )
BHA2020 22:10:55 Flores Ochoa Jimmy Jete de produccidn ventaja 3 comparacion conla competencia en el o 2 bai ! et fP yd Ear de oficina quisnes se encargan del monitoreo mediante  provectos, cosade la cual carece nuestia
\ - ) uestodo es bajo contratos firmados. Esta ] P :
rubra, estos equipos son adguindos mediante un r brind I i : GPS de todos sus equipos. Porotrolado paraélregistra competencia, por ende llevamas |a delantera en
) L ) 25 brinda mayor confianza a nuestros ) " -
s00i0 estratégico coma lo es el leasing total. lent g como hora de salida y de legada por camidn zon adquirir un contrato,
clientes. . )
plasmadas entalonarios de contral quienes son
4 contabilizados por el jefe de produccion
5
-
Respuestas de formulario 1 ) 1

Listo H




TABLAS

Tabla 9

Coeficiente de alfa de Cronbach

Alfa de N de
Cronbach elementos
715 19

Fuente: elaboracion propia

Tabla 10

Procesamiento de Casos

N %

Casos Valido 5 100,0
Excluido? 0 ,0

Total 5 100,0
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TABLA 11

Coeficiente de correlacion de las dimensiones.

PRODU KNOW_H NETWO SATISFAC_ COMPET_L
COST_OPORT POSIC_MERC or OW A AR g
cosT Coeficiente de 1,000 1,000" 250 500 500 335 ;707
OPO correlacion
= Sig. . . 633 312 312 516 116
N 6 6 6 6 6 6 6
pos| ~ Coeficiente de 1,000 1,000 250 500 -,500 -,335 707
C ME correlacion
e Sig. . . 633 312 312 516 116
N 6 6 6 6 6 6 6
Coeficiente de
PROD  corelacidr 250 250 1,000 500 250 -,335 000
UCT  Sig. 633 633 . 312 633 516 1,000
N 6 6 6 6 6 6 6
Rho  yno  Coeficiente de 500 500 500 1,000 500 335 ,000
de W HO correlacion
Spea =  Sig. 312 312 312 . 312 516 1,000
rman N 6 6 6 6 6 6 6
Coeficiente de
NETW  correlacion -,500 -,500 250 500 1,000 671 -, 707
ORK  Sig. 312 312 633 312 . 145 116
N 6 6 6 6 6 6 6
saTis  Coeficiente de -,335 -335 -335 335 671 1,000 -211
EAC correlacion
g~ Sig. 516 516 516 516 145 . 688
N 6 6 6 6 6 6 6
comp Coeficiente de 707 707 000 000 ., 707 -211 1,000
ET L correlacion
A Sio 116 116 1,000 1,000 116 688 .
N 6 6 6 6 6 6 6

**_|a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: elaboracion propia
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