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RESUMEN

La siguiente investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion que existe entre
el cambio tecnoldégico y la ventaja competitiva de la empresa NAZ Ingenieria
Eléctrica SAC, Brefia 2021. La metodologia fue de enfoque cuantitativo, tipo basico,
disefio no experimental, nivel correlacional descriptivo usando el método hipotético
deductivo, la poblacion estaba conformada por 40 clientes de la compaiiia, se aplico
la técnica de encuesta usando como instrumento el cuestionario, con 8 items para
la variable Cambio tecnoldgico y 9 items para la variable ventaja competitiva, fue
validado por tres especialistas y la fiabilidad se realizé con el software estadistico
SPSS aplicando la herramienta del Alpha de Cronbach, usando el analisis
descriptivo e inferencial aplicada a las dos variables y dimensiones
correspondientes efectuando la prueba de hipétesis, con esto se concluyé que si
existe relacidon positiva considerable entre el cambio tecnoldgico y la ventaja
competitiva en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021 segun la tabla

de coeficiente de correlacion de 0.742 (74.2%)

Palabras clave: Cambio tecnolégico, ventaja competitiva, transformacion digital,

Computarizacién, Automatizacion empresarial.



Abstract

The following research aimed to determine the relationship between technological
change and competitive advantage in the company NAZ Ingenieria Eléctrica SAC,
Brefia 2021. The methodology was quantitative approach, basic type, non-
experimental design, descriptive correlational level using the hypothetical deductive
method, the population consisted of 40 customers of the company, the survey
technique was applied using the questionnaire as an instrument, with 8 items for the
variable technological change and 9 items for the variable competitive advantage,
It was validated by three specialists and the reliability was performed with the
statistical software SPSS applying the Cronbach's Alpha tool, using the descriptive
and inferential analysis applied to the two variables and corresponding dimensions
performing the hypothesis test, with this it was concluded that if there is a
considerable positive relationship between technological change and competitive
advantage in the company NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021 according to
the correlation coefficient table of 0. 742 (74.2%)

Keywords: Technological change, competitive advantage, digital transformation,

computerization, business automation.



. INTRODUCCION

El cambio tecnoldgico es una variable vital para las empresas pues aplicado de
manera estratégica genera valor al producto y como consecuencia cumplen las
expectativas del consumidor. Con el objetivo de ser una empresa sostenible se
necesita crear estrategias con la finalidad de tener ventaja sobre la competencia y
a su vez implementando soluciones digitales como cambio tecnoldgico para
satisfacer la necesidad del cliente. De manera internacional en europa a raiz de la
pandemia covid 19 las empresas han tenido que hacer cambios tecnologico de
manera agresiva para no estar rezagado en el mercado, segun el portal It User
detalla que el 75% de empresas europeas hicieron cambios tecnoldgicos
implementando plataformas digitales para trabajo remoto y ventas on line con
plataformas de e-commerce, esta informacion fue recogida por Dell Technologies a
4300 lideres de diferentes organizaciones de 18 paises de Europa la conclusion
arroja que el 75% a acelerado su proceso de cambio tecnoldgico con la
transformacion digital para poder tener ventajas competitivas. Si bien el crecimiento
es positivo, el 94% de las organizaciones europeas confirman que encuentran
obstaculos en su cambio de transformacion digital entre ellas se encuentran: no hay
presupuesto, recurso humano, falta de conocimiento de andlisis de datos y temor
por la ciberseguridad segun la revista IT USER, 2020 del 16 de octubre del 2020.

En el ambito nacional una investigacion hecha por IPAE, detalla que
compafiias presentan problemas en el proceso de implementar nuevas tecnologias,
esto por la falta de una organizacion que lidere estos cambios y la ausencia analitica
de data solida sobre lo importante de un cambio tecnolégico en la existencia de una
compaiia segun IPAE del 27 de noviembre del 2019. Ademas (Alonso Arias, 19 de
junio del 2019) contrasta esta informacion con la encuesta hecha Ipsos Apoyo a 38
companfias que asistieron al CADE DIGITAL 2018, donde el 39% detallo no tener
un equipo que lidere el proyecto de cambio tecnoldgico. Ademas, un 37% informo
que no tienen claro como el cambio tecnoldgico en digitalizacion puede beneficiar
su empresa. Por consiguiente, Eddy Morris (2017) detalla que muchas empresas
iniciaron su proceso de cambio tecnolégico invirtiendo en software y plataformas
digitales, esto sucedié dado que los directores de diversas empresas entienden que

para estar vigentes necesitan transformar su modelo de negocio e implementar



tecnologias en las areas mas importantes. Para ello las empresas se han visto en
la necesidad de implementar ERP para el area logistica, CRM para el area de
ventas, plataformas de e-commerce sin embargo esto no es suficiente, el mundo
del IT y OT todavia siguen distanciados a esto afadir tecnologia en el cloud donde
estan los aplicativos analiticos (big data) esto a su vez brindan reportes listos para
ser analizados y hacer ajustes necesarios con miras a hacer estrategias segun
necesidad del consumidor y garantizar la ventaja competitiva. Detallando esto se
demuestra que los cambios tecnolégicos de las compafias no solo se limitan a
implementar tecnologias. Las compafiias del Peru tienen que implementar una
estrategia de cambio tecnolégico para estar conectados, la toma de data y el
analisis correspondientes con relacion a los clientes para redefinir estrategias,
optimizar sus procesos y hacer un cambio cultural en los colaboradores de la

compaiiia.

La empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC tiene seis afios en el mercado
eléctrico industrial brindando los mejores producto de marcas reconocidas como
Rittal, Weg, General Cable, etc. Ademas, brinda servicios de ingenieria e
implementacion de tableros de control y distribucion eléctrica. Su cliente objetivo es
la industria del segmento alimentos y bebidas, entre otros. La empresa NAZ
Ingenieria Eléctrica SAC presenta problemas de poco alcance a sus clientes
objetivos, bajos niveles de ventas y baja rentabilidad en ese sentido la tecnologia
es vital para seguir vigentes en el mercado, por ello es necesario considerar
implementar un servicio de intranet sincronizado con un ERP, CRM, Plataformas
de e-commerce o APP hacia el cliente, cambio cultural en la gerencia y personal de
la compaiia. Ademas, no cuenta con estrategias para tener ventaja competitiva, al
implementar tecnologia se podria minimizar costos operativos y maximizar la
rentabilidad. Si la empresa no toma acciones en estos problemas sus clientes
terminaran por irse a la competencia que si vienen implementando estas

soluciones.

Segun Bauce (2007), “Un problema es una interrogante que inquiere sobre
la forma en que estan relacionadas ciertas variables” esta investigacién abordo la
problematica general de ¢ Qué relacion que existe entre el cambio tecnoldgico y la

ventaja competitiva en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 20217 Asi
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también, aborda problemas especificos a) ¢ Qué relacion existe entre el cambio
tecnoldgico y la estrategia de diferenciacion en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica
SAC, Brefia 20217 b) ;Qué relacion existe entre el cambio tecnolégico y la
estrategia de liderazgo en costos en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC,
Brefia 20217 C) ¢ Qué relacidn existe entre el cambio tecnoldgico y la estrategia de

foco de mercado en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefa 20217

Con respecto a la Justificacién Bernal (2010) detalla que un proyecto de
investigacion, la justificacion hace mencién al motivo del Por qué? y ¢ para qué?
servira la investigacion que se realizara, en otras palabras, justificar un proyecto de
investigacion se basa en explicar las razones del Por qué? es importante realizar
el estudio detallado. Se justifica de manera tedrica porque tiene el objetivo de
aportar informacion que existe por diferentes investigadores del uso investigaciones
certificadas, referida a instrumento de evaluacion del cambio tecnolégico y ventaja
competitiva de busqueda cientifica en las empresas, estos resultados seran
resumidas en una propuesta, para proveerse como informacion en las ciencias
administrativas, porque se demostrara que el cambio tecnoldgico aporta valor a una
organizacién. De manera practica se justifica porque existe la urgencia de que la
empresa agregue valor a sus productos y/o soluciones a través del cambio
tecnolégico y mejore el desempefio de los trabajadores en la empresa NAZ
Ingenieria, esto implementando soluciones ya probadas y que estan en el mercado
y de facil acceso. Se justifica de manera metodolégica en el desarrollo e
implementacion de la rubrica para cada variable de la investigacién se investiga
haciendo uso de métodos cientificos, escenarios que podrian ser objeto de
investigaciéon por la ciencia, claro después de haber sido certificado su validez y
confiabilidad, esto podran ser usados en diferentes proyectos de investigacion y en
diferentes entidades de educacion. Y de manera social se justifica Porque aportara
importante informacién sustentada, para una buena estrategia tecnolégica que
cualquier persona desea adoptar en su compania presente o futura, el cual sera

fuente de una mejor condicion de vida para los peruanos, limefios, etc.

La investigacion abordd un objetivo general de determinar la relacion que
existe entre el cambio tecnoldgico y la ventaja competitiva en la empresa NAZ

Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021, asi mismo; se establece como objetivos
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especificos, a) Determinar la relaciéon que existe entre el cambio tecnolégico y la
estrategia de diferenciacion en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefa
2021; b) Determinar la relacion que existe entre el cambio tecnolégico y la
estrategia de liderazgo en costos en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC,
Brefia 2021 c) Determinar la relaciéon que existe entre el cambio tecnoldgico y la
estrategia de foco de mercado en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia
2021.

Esta investigacién también abordd hipotesis, la general: existe relacién
directa entre el cambio tecnolégico y la ventaja competitiva en la empresa NAZ
Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021, asi mismo; se establecié hipotesis
especificos a) Existe relacién directa entre el cambio tecnolégico y la estrategia de
diferenciacion en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021; b) Existe
relacion directa entre el cambio tecnoldgico y la estrategia de liderazgo en costos
en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021, c) Existe relacion directa
entre el cambio tecnolégico y la estrategia de foco de mercado en costos en la

empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brena 2021.
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Il. MARCO TEORICO

Segun Leal (2017), menciona que el marco tedrico de los proyectos de
investigacién esta compuesto por muchos supuestos de manera general que son
resultados necesarios para sustentar defendiendo la interrogante a investigar de la

hipétesis de trabajo o del disefio de prueba.

Internacionalmente, Imbambi, Oloko, & Rambo (2017), en su articulo
Influencia de la capacidad tecnoldgica en la ventaja competitiva de las empresas
azucareras de Kenia occidental cuya operacién tiene una media de utilizacion de la
capacidad del 50-60% debido a las limitaciones tecnoldgicas que la hacen poco
competitiva en la region del COMESA, poniendo en juego al 25% de la poblacion
que depende de la industria. El objetivo del estudio fue determinar la influencia de
la capacidad tecnoldgica en la ventaja competitiva de las empresas azucareras de
Kenia Occidental y la hipotesis era que no existe una relacion significativa entre la
capacidad tecnologica y la ventaja competitiva en las empresas azucareras de
Kenia Occidental. Se utilizaron disefios de investigacion descriptivos y
correlacionales. La poblacion objetivo fueron 727 directivos de nivel superior y
medio. En el estudio se utiliz6 una muestra de 88 encuestados. Se realizé una
prueba piloto del cuestionario para comprobar su validez y fiabilidad utilizando el
10% de los 88 encuestados, lo que supuso 9 participantes. De los 88 cuestionarios
enviados, se recibieron 64, lo que supone una tasa de respuesta del 73%. Los
analisis de correlacion (r=0,289, p=0,050) se establecio una relacion positiva entre
la capacidad tecnoldgica y la ventaja competitiva. La conclusion que se extrae de
los resultados del estudio es que las empresas estudiadas tienen limitaciones de
capacidad tecnoldgica y que, si se mejora la capacidad tecnoldgica, la ventaja
competitiva también mejorara significativamente. El estudio recomienda que cada

empresa preste mas atencién a la gestion adecuada de la capacidad tecnologica.

Ademas, Oleskow-Szlapka (2017) en su investigacion relacionada con las
nuevas tecnologias y su impacto en la logistica se concentrara en aumentar la
eficiencia y sostenibilidad de la cadena de suministro logistico. La investigacion se
centra en desarrollar soluciones innovadoras de tecnologia como |OT, cloud, IA,
GPS para superar los desafios que surgen del aumento de la longitud, complejidad

y vulnerabilidad de muchas cadenas de suministro. Concluye que, segun calculos

13



recientes, el volumen de datos mundial aumentara a 44 mil millones de gigabytes
para el 2020. Esto es diez veces mas que en la actualidad. Esto convierte a los
datos en la moneda mas importante de la industria. Solo si las empresas hacen un

uso econdémico de estos datos, pueden lograr el éxito a largo plazo en el mercado.

Ademas, Nicodemus & Egwakhe (2019), en su articulo sobre la transferencia
de tecnologia y ventaja competitiva: La perspectiva de los gerentes, detalla que se
estd volviendo extraordinariamente dificil, ya que los recursos estratégicos
intangibles se ocultan al publico y la simetria de la informacion rige un entorno
empresarial turbulento. El debate sobre el cdmo de la ventaja competitiva gira en
torno a diferentes constructos tecnoldgicos. El trabajo argumenta de la
transferencia de tecnologia para explicar la ventaja competitiva de las empresas a
través de los conocimientos de los directivos. Se adoptd un disefio de investigacion
de encuesta transversal, la unidad de analisis se seleccion6 aleatoriamente y se
recogieron datos de 90 directivos de empresas de telecomunicaciones del Estado
de Lagos (Nigeria) mediante un cuestionario validado cuya fiabilidad se establecio.
El estudio aportd pruebas empiricas de que existe una relacion entre las
dimensiones de la transferencia de tecnologia (adopcion de tecnologia,
infraestructura tecnoldgica e innovacion tecnoldgica) y la ventaja competitiva (r
=0,582, p<0,05; 0,862, p<0,05; 0,684, p<0,05) y que éstas afectaron
significativamente a la ventaja competitiva entre las empresas encuestadas. El sitio
web recomienda que el mantenimiento de las ventajas competitivas exige el
perfeccionamiento de la calidad de los productos, la agilidad de servicios,
innovacién drastica, flexibilidad interna y menor coste de las operaciones que

sucede a través de la transferencia tecnoldgica adecuada.

También, Obal y Morgan (2018), en su articulo Investigacion de los efectos
moderadores del cambio tecnolégico percibido en la aceptacion de la fuerza de
ventas buscaron demostrar la aceptacion de cambio de tecnologias para mejorar e
impulsar las ventas, porque es probable que las nuevas tecnologias introduzcan
obstaculos para su aceptacion, especialmente en el caso de aquellas que
representan un cambio masivo para el usuario. Ademas, analizo como el apoyo de
los directivos puede ayudar a superar los problemas de aceptacién causados por

el cambio tecnolégico percibido, en la metodologia y enfoque: se usé informacion
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de 163 comerciales a través de una encuesta en linea. Los datos de los
encuestados se recogieron a través de una empresa privada de investigacion de
mercados que proporciona acceso a paneles en linea. Utilizamos un modelo de
ecuaciones estructurales para el analisis de factores y una regresion por minimos
cuadrados ordinarios (MCO) para comprobar las hipdtesis y se obtuvo los
siguientes resultados la percepcién del cambio tecnolégico modera negativamente
la influencia de la orientacién de los objetivos individuales en la aceptacion de las
nuevas tecnologias. También se encontré6 que el apoyo de los directivos, a
diferencia del compromiso con los objetivos del equipo, modera positivamente la
orientacion de los objetivos individuales en la aceptacion de la nueva tecnologia.
Esto sugiere que el apoyo de los directivos es necesario para fomentar la
aceptacién de tecnologias que suponen un cambio drastico para el usuario final,
sin embargo, esto puede causar obstaculos en la aceptacion esencialmente en

cambios tecnoldgicos masivos y determinante.

Ademas, Hou, Palma, & Dos Santos Ramalho (2021), en su articulo detalla
que los modelos de crecimiento del cambio tecnoldgico dirigido como las teorias
microecondmicas sobre la innovacidn sugieren que el cambio tecnoldgico no esta
necesariamente sesgado hacia la energia. Con el fin de investigar el cambio
tecnolégico dirigido a nivel micro, este trabajo aplica el andlisis de frontera
estocastica a datos firmes para 32 subsectores econdémicos, con respecto a la
produccion producida con cuatro insumos: capital, trabajo, electricidad y
combustible. Los subsectores muestran diferentes niveles de ineficiencia técnica,
que podrian ser inducidos por la profundizacion del capital y una mayor
participacion de los ingresos financieros en los ingresos totales. La elasticidad de
la produccion del trabajo es generalmente alta entre los subsectores, lo que enfatiza
el trabajo como el principal motor del crecimiento econémico. La elasticidad de
produccion del capital es baja en general, aunque algunos subsectores disfrutan de
mejores rendimientos marginales. En la mayoria de los subsectores, el cambio
tecnoldgico esta mas sesgado hacia el trabajo; entre electricidad y combustible, el
cambio tecnoldgico ha favorecido al combustible en mas casos. Se infiere que es
probable que el efecto del tamafio del mercado abrume a otros a la hora de decidir
la direccion del cambio tecnoldgico. Por lo tanto, la politica debe incluir

herramientas ademas del precio de la energia para inducir el cambio tecnoldgico.
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Ademas, Wang, Hu, & Zhang (2021), en su articulo analiza el mecanismo de
formacion de la polarizacion en el mercado laboral de China desde la perspectiva
del cambio tecnolégico sesgado por las habilidades. Utilizando la base de datos
mundial de insumos y productos para 1995-2009 y la base de datos de la industria
de China para 2010-2016, este documento mide las habilidades basados en el
cambio tecnoldgico de 33 industrias en China y realiza pruebas empiricas. Los
resultados muestran que las habilidades basados en el cambio tecnoldgico
promueve significativamente el crecimiento del empleo y los salarios entre los
trabajadores altamente calificados y los poco calificados creando valor a las
companiias de cara al cliente, pero no tiene un impacto significativo en el empleo y
los salarios de los trabajadores de mediana calificacion. Un analisis adicional
mediante el uso de regresion por cuantiles muestra que las habilidades basados en
el cambio tecnolégico inhibe en cierta medida el crecimiento del empleo y los
salarios entre los trabajadores con calificaciones medias. Estos resultados indican
que las habilidades basadas en el cambio tecnoldgico es una fuente crucial de
polarizacién de empleo y salarios y contribuye a la polarizacién del mercado laboral

en China.

Y en Kenia, Tabitha (2016), en su articulo la influencia de las estrategias de
posicionamiento en la ventaja competitiva de las empresas de seguros de Kenia
detalla que las empresas deben estar preparadas para manejar cuestiones como
la competencia global para que mantenga una ventaja competitiva. El objetivo de
esta investigacion era conocer la influencia de las estrategias de posicionamiento
en la ventaja competitiva. El estudio considero el uso de un disefio de investigacion
descriptivo y el investigador utilizé la encuesta como medio de recoleccién de datos.
La poblacién de estudio incluyd a 53 compafiias de seguros en Kenia. El
investigador tomo informacién usando un cuestionario estructurado, compuesto por
interrogantes cerradas y abiertas. Se utilizé el analisis descriptivo en términos de
desviacion estandar y media. Se usaron porcentajes y frecuencias para la
presentacion de los datos. También se utilizé el analisis de regresion multiple para
conocer la relacion entre las variables. Segun los resultados muestra que las
empresas aprovechan el poder de la tecnologia para brindar a los clientes mejores
servicios, se revel6 que la media es 3.9057 y la SD de 1.07889, y con respecto a

los productos las empresas reducen los costos de los clientes se reveld que la
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media es 3.8679 y la SD de 0.94131. habiendo una correlacion positiva
considerable entre la ventaja competitiva y la estrategia de liderazgo en costos de
0.786, de esta manera el 45,28% de los encuestados indicaron que la propiedad de
las empresas de seguros era predominantemente local. El 57,8% de las variaciones
en la ventaja competitiva de las empresas de seguros de Kenia se explican por las
estrategias de posicionamiento (medidas por la estrategia de liderazgo en costes,
diferenciacion de productos, uso de tecnologias, estrategia de posicionamiento
basada en los competidores y posicionamiento de los objetivos de la empresa). Se
concluye que las estrategias utilizadas por la mayoria de las companias de seguros
como, producto, calidad de servicio, tecnologia han mejorado aspectos claves de

las empresas como ventaja competitiva.

Asi mismo en Peru Quispe (2019), en su trabajo de investigacion para la
implementacion de una aplicacion para teléfonos maéviles que facilita las compras
en los supermercados y sustentar su hipotesis si va a ser aceptada por las familias
que desean ahorrar tiempo, dinero y tener una buena experiencia en las compras
semanales asi diferenciarse de los supermercados tradicionales. La investigacion
es de caracter descriptiva, se utilizaran las redes sociales y las encuestas como
fuente de informacién primaria, se encuesto a una muestra de 385 personas, el
32% de los encuestados si compraria a través de un aplicativo y el 67.86% no. De
los que compran a través de un aplicativo el 58.3% lo hace mensualmente el 33.3%
lo hace quincenal y el 8,35 lo hace semanal, se concluye que la compra por
aplicacion sera aceptada por las familias por la experiencia de diferenciacion en

seguridad precio y comodidad.

Ademas, Sanchez-Chung (2016), Concluye que hasta el 2016 esta
sucediendo cambios tecnoldgicos con el objetivo de transformar el ecosistema de
la empresa, el cambio es muy rapido y esto debido al ingreso de nuevas
competencias, en ese sentido las empresas desean establecer nuevas estrategias
para abordar dichas tecnologias y acoplarlas en sus empresas con miras a tener
continuidad en el mercado. Se anade también la apertura a nuevos mercados con
la globalizacion y brinda la posibilidad de entrar y captar nuevos clientes y todo
gracias al comercio electrénico. En ese sentido el investigador destaca la

importancia de implementar nuevas tecnologias para acelerar radicalmente la
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eficiencia a través del SAP y alcance de la empresa. Eso lleva a adoptar nuevas
formas de relacionarse con el cliente, ser eficientes en los procesos internos con
tecnologias y con ello perfeccionar sus estrategias. Establecer una estrategia de
transformacion digital llevara a hacer una reingenieria del proceso operativo
analizando area por area, por lo que se recomienda implementar una vision de

cambio tecnoldgico de transformacion digital al personal y gerencias.

También Alzamora (2017) en su investigacidon sobre prospeccion
socioecondmica de un supermercado online para los consumidores para identificar
la aceptacion y ganancias en la ciudad de Trujillo, se aplicod un estudio descriptivo
no experimental de corte transversal la muestra fue de 384 personas. Se obtuvo el
siguiente resultado: el 84% acepta comprar de manera online y el 16% no. Ademas,
el 46% indica que es una muy buena idea, el 48% buena idea y el 5% regular. Se
concluye que la prospeccién de un supermercado on line es positiva de esa manera
la companfia desarrollara ventajas competitivas asi ofrecer a los consumidores,

experiencia en tiempo y seguridad.

Ademas, Garcia y Garcia (2019) en su investigacion de proponer estrategias
de marketing digital para posicionar la marca. La problematica es que no hay una
buena difusién de marca y el producto no cuenta con una diferenciacién valorable.
La investigacién arroja un nivel bajo, el mercado no tiene conocimiento de la marca.
El investigador concluye que es necesario implementar una estrategia de costos y
diferenciacion ademas de implementar nuevas tecnologias digitales para

comunicar el valor cualitativo del producto.

Ademas, Rupay (2017) en su investigacion, como objetivo encontrar la
relacion de la competitividad con el enfoque de diferenciacion en las
microempresas dirigidas a brindar servicios, el enfoque fue cuantitativo,
investigacion descriptiva y disefio no experimental. El instrumento fue una encuesta
dirigida a 18 gerentes, sando la escal de Likert. El resultado arroja un nivel medio
medio de competitividad. Como conclusion la empresa no implementan estrategias

de diferenciacion.

Esta investigacidon se sustenta en la Teoria del cambio organizacional. En

las teorias de cambio desde la visidn empresarial su misidon es encontrar como las
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acciones legitimas son cambiadas en el tiempo buscando des institucionalizarla. Se
le conoce como la erosidén o discontinuidad de una serie de practicas propias de

una institucion Kraatz & Moore (2002, p. 121).

Ademas, Greenwood y Hinings (1996) desarrollo un modelo para el cambio
en seis niveles. Primero hacer cambios tecnolégicos, sociales y politicos; segundo
desinstitucionalizacion; tercero entrada de nuevos actores; cuarto proceso de

institucionalizar, quinto teorizar y sexto legitimidad cognitiva.

Segun Porras y Silvers (1991), Dentro del cambio organizacional una de las
teorias mas investigadas es el cambio planeado, esto aplicado primeramente de
manera intencional por los lideres de una organizacién y, en segundo lugar,
partiendo de las teorias de gestion del cambio, conocidas comunmente como DO
desarrollo organizacional. En este conjunto se detalla la descripcion de un cambio

planeado esto basado en un enfoque clasico de Lewin, K (1943).

Asi mismo la teoria del desarrollo organizacional como detalla Chiavenato,
(2014), esta teoria es una derivacion de la teoria del comportamiento, no solo es
una teoria administrativa propiamente dicha sino de un surgimiento de muchos
pensadores y autores que se esmeran en explicar las ciencias conductuales, se
basa en el cambio individual, grupal y con un programa coherente, ademas se basa
también en la motivacidon de la persona y no siempre una organizacién esta
alineada a ello, menciona también que se ve afectado por los cambios externos
como: innovaciones rapidas e inesperados en la organizacion, tamano,
complejidad, diversificacion, cambios tecnoldgicos, conducta administrativa
(basado en necesidades cambiante y complejas, conceptos basados en trabajo en
equipo, valores de la organizacién e innovacion en estos tiempos). También detalla
como como concepto de desarrollo organizacional dos elementos el “cambio” y la

organizacién” adaptativa a lo que sucede en el mundo actual.

El cambio implica ruptura, transformacion, variacién e interrupcion, este
cambio en el desarrollo organizacional se centra en el modelo de Kurt Lewin (1947),
que luego fue desarrollado por Schien (1980), siendo aplicado en personas, grupos
y organizaciones este modelo se centra en 3 fases: Descongelacion, cambio y

recongelacion. La descongelacion se basa en la necesidad de un cambio urgente
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ya que los procesos poco eficientes son muy evidentes y es facil de entender el
cambio para toda la organizacién o area. El cambio es cuando se encuentra y
adhieren nuevas acciones, valores y conductas, esto sucede cuando las personas
entienden las nuevas ideas y empiezan a aplicarlo. La recongelacion significa tener
un nuevo patron esto se convertira en una nueva norma, se integré completamente,
es decir la persona actua diferente y se desempefia diferente, no solo es conocerlo
sino fijarla a un nuevo comportamiento. Segun Kotter (1978), el desarrollo
organizacional que incluye cambios se desarrolla en un proceso de 8 etapas:
Decisién de la organizacién, diagnodstico inicial, recoleccion de datos,
retroalimentacion de datos, planeacion de la accion y resolucion de los problemas,

desarrollo de equipos, desarrollo intergrupal y evaluacién/seguimiento.

También se sustenta en la teoria de la ventaja competitiva desarrollado por
Michael E. Porter (2007), en su teoria detalla como una buena estrategia a seguir
por una organizacion va ser determinante en su liderazgo continuo, en otra palabra
la ventaja que tiene una compaifiia frente a otros competidores. También argumenta
que la ventaja de un pais no solo deriva de la dotacion de factores sino de
tecnologia. Al respecto Carlos Ronderos (2006), detalla que los paises exportan en
lugares en los que sus compainiias logren una diferencia adelantada en tecnologia.
Ademas, Porter (20007) sustenta que la ventaja competitiva es impulsada por las
diferencias en la capacidad de transformar insumos en bienes y servicios para
obtener la maxima utilidad. En su modelo detalla como estrategia competitiva
genérica primero el liderazgo en costos, segundo diferenciacion y tercero el

enfoque.

De manera conceptual en el cambio tecnolégico Robbins & Coulter (2014),
el cambio tecnoldgico es la capacidad de transformar la tecnologia existente en sus
operaciones por nuevas que afectan directamente la estructura y cambios en el
personal esto hasta volverlo dindmico, siendo sus elementos principales la

automatizacion y la computarizacion.

Ademas, Parayil (1991) precisa que el cambio tecnoldgico es un suceso de
pasos de manera temporal pero acumulativo eso quiere decir que aprende
constantemente y a la vez aumenta la habilidad de resolver desafios en el ambito

social, econdmico y cotidiano de la vida. La razdn principal de su inicio es el
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aprendizaje y en eso se basa el cambio tecnolégico. El proceso de aprendizaje
incluye cambiar el orden y sus ideales en un contexto de producir aprendizaje de
tecnologia. Cabe recalcar que los cambios se materializan con elementos tangibles
como centro de cdmputo u otro material, pero el objetivo principal es el aprendizaje
constante. El cambio tecnolégico esta relacionado con varias actividades como la

invencion, innovacion, desarrollo, transferencia y difusion.

Por otro lado, Moreno (2018), precisa que el cambio tecnolégico es un
conjunto de procesos de adaptacion de nuevas tecnologias y formas de usos que
estd evolucionando constantemente, algunos nombres tecnolégicos que
impactaron en las empresas y sociedad son: la informatica, la automatizacion y
ahora transformacién digital. En estos tiempos se ve que la informacién digital esta
siendo la desintermediacion de la valué chain dado por la tecnologia, esto otorga el
poder de gobernar como decisor al cliente. Entonces se detalla que una empresa
presta al cambio tecnolégico digitalizara sus procesos para hacer que su negocio

sea sostenible en el tiempo.

También Naranjo (2017), detalla que el cambio tecnoldgico es un proceso
que se puede aplicar como concepto en la sociedad y en las empresas en la
actualidad con sistemas digitales. Al referirse cambio tecnoldgico en la sociedad,
se menciona un ecosistema digital, esto quiere decir, a los pasos de adaptacién de
aprendizaje, implementacion y manipulacién de diferentes plataformas, softwares y
dispositivos tecnoldgicos. También al aplicarse a cambios tecnologicos de
empresas se da procesos de desaprender y aprender de manera dinamica hacia
nuevas tecnologias esto implica que el personal interno sepa ser abierto a los
cambios para adaptarse rapidamente por que la exigencia viene a través de criticas

de su publico objetivo en las redes sociales.

Asi mismo Slotnisky (2016), menciona que el cambio tecnolégico como bien
se dice es hacer cambios a un proceso de manera constante, pero sin perder la
autenticidad ni la visién en tal sentido se debe implementar diferentes fuentes de
recopilaciéon de informacion esto debe ser procesada y al final analizada dando
como conclusion la busqueda de eficiencia en cualquier area de la empresa se ve

entonces que al implementar soluciones digitales como cambio tecnolégico se
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cumplira los tres puntos principales: Modelo de negocios sostenible, experiencia del

cliente y procesos operativos eficientes.

Entonces Sicrom (2019), menciona que el cambio tecnoldgico es también
una estrategia que implementan las empresas para ser mas eficientes y siempre
impacta en los departamentos mas importantes como logistica y ventas, ahora con
la transformacion digital como cultura involucra tecnologias innovadoras con el fin
de estar a la vanguardia actual y estar listos para el futuro. También es importante
indicar que para que suceda esto se debe incorporar una cultura organizacional con
enfoque colaborativos y supervisién constante focalizando y alineando el plan de la

empresa y la estrategia digital que es el cambio tecnoldgico actual.

De manera conceptual en la ventaja competitiva Porter (2007), menciona
que es la razon de existir de una compafiia en un mercado muy competitivo,
ademas es el centro de cualquier estrategia y los objetivos alcanzados depende de
eleccién que la compafiia tome sobre alguna estrategia. La ventaja competitiva

lleva a tener bajos costos, ventaja de diferenciacion y un buen enfoque.

Segun Linton, (2014), explica que la ventaja competitiva es la capacidad de
responder con mejores atributos a la competencia externa y asi estar vigentes
obteniendo rentabilidad. La ventaja competitiva ayuda a diferenciarse al crear valor
y garantizar una experiencia al consumidor fortaleciendo lazos esto permite ser

independiente en fijar sus costos y margenes.

Ademas, Steven (1993), detalla que la ventaja competitiva es la
consecuencia de haber realizado acciones para obtener opciones singulares frente
a la competencia esto permite diferenciarse y lograr posicionarse como empresa,

marca y producto obteniendo mejores beneficios.

También Grant (1991), define comparando dos companias que compiten
entre si. Entonces una tendra ventaja sobre la otra al cerciorarse en las ventas y
rentabilidad. Conceptualizando la ventaja competitiva es la habilidad de una

empresa para superar a sus competidores obteniendo mayor rentabilidad.

Ademas, Kotler & Armstrong (2007), detalla que la ventaja competitiva es
mejor que la competencia porque ofrece a sus clientes valor, precios accesibles,

buenos servicios u otras caracteristicas que validen precios altos.
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. METODOLOGIA

Segun Bastar (2012), La metodologia de la investigacion es una disciplina
encargada de estudios criticos de los procedimientos a implementar, también
medios aplicativos por las personas, para localizar e idear el aprendizaje en el
campo de una investigacion cientifica. Por lo tanto, para obtener el aprendizaje en
diversos campos de una investigacion cientifica, el que investiga deberia tener un
método de investigacion, el cual permitira implementar de manera ordenada,
sistematica y organizada; en este tipo de investigaciones las improvisaciones
ocasionan problemas al investigador. También la metodologia de la investigacion
permitird supervisar constantemente los diversos aspectos que no estén claros,
entonces el investigador podra retroceder y revisar para concluir, por este ejercicio
podra tener nuevos KPI o factores que le permitiran seguir gradualmente su
investigacién; a eso se debe la importancia de implementar una metodologia

fundamentada en el orden, sistematica y ordenada.
3.1. Tipo y diseio de investigaciéon

La investigacion fue tipo basica porque su objetivo encontré la solucién a una
problematica. Hernandez et al (2018), detalla que una investigacién tiene dos
objetivos principales: el objetivo de conocer las teorias detallada como investigacién

basica y la resolucién de la problematica detallada como investigacion aplicada.

Este proyecto de investigacion fue un disefo no experimental, Hernandez et
al (2018) detalla que un disefio no experimental trata de no usar las variables,

localizadas y examinandolos para la investigacion y valoracion.

El nivel fue correlacional descriptiva porque se examind y estudio la relacion
de las dos variables y su influencia. También Hernandez et al (2018) menciona que
la investigacion alcanza lo descriptivo correlacional porque muestra como objetivo
encontrar moviles de los acontecimientos, circunstancias, entornos, etc. Por lo
tanto, se obtendra informacién detallada y descriptivos puros (p. 92). También
Hernandez et al (2018) menciona que la investigacion es correlacional porque

desea localizar la relacién de las dos variables (p. 93).

El método aplicado fue hipotético deductivo porque se formuld hipétesis para

poder describir la problematica localizada. Para esto Hernandez et al (2018)
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menciona que el método hipotético deductivo es la determinacién de un evento
preparando hipotesis que mostrara el evento fundamentalmente en suposiciones

que sera comparado por enunciados (p.95).

En esta investigacién se aplicd un enfoque cuantitativo y también se aplico un
cuestionario en la escala de Likert. A esto Hernandez et al (2018) menciona que el
enfoque cuantitativo es una constitucion ya bosquejada con pasos sincronos para

obtener y plantear los objetivos.
3.2. Variables y operacionalizacién

Segun La Nuez Bayolo et al. (2008), detalla que las variables de la investigacion
son las cualidades y propiedades cualitativas y cuantitativas de una cosa tangible
o fendbmeno intangible que tienen diferentes valores, es decir, cambian segun
observacioén a las unidades. Ademas, Cerezal Mezquita & Fiallo Rodriguez (2004,
p.97), menciona que una variable es una representacion que adquiere distinto valor
de un grupo de valores definidos y que se otorga asi mismo dominio de una

variable.

Ademas, Avalos (2014), detalla que la operacionalizacién de variables
engloba la descomposicion de las partes que forman la base de la hipotesis y de
forma especial a las variables y detalla que la operacionalizacién se desarrolla
cuando se descomprimen las variables en dimensiones y luego se deriva en
indicadores que admitan la comprobacién inmediata y la medicion. Confirma que la
operacionalizacion de las variables es importantes ya que entre ellas se concretan
los aspectos y partes que se desea registrar, cuantificar y conocer con la finalidad

de obtener conclusiones.

Este proyecto de investigacion tomé como variable, uno el cambio

tecnoldgico y la variable dos la ventaja competitiva (Ver Anexo 1).
Variable 1 Cambio Tecnolégico

Como definicion conceptual Robbins & Coulter (2014), detalla que el cambio
tecnolégico es la capacidad de transformar la tecnologia existente en sus

operaciones por nuevas que afectan directamente la estructura y cambios en el
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personal esto hasta volverlo dinamico, siendo sus elementos principales la

automatizacion y la computarizacion

Y como definicion operacional Robbins & Coulter (2014), detalla que el
cambio tecnoldgico suele implicar los elementos de la automatizacién y la

computarizacion.
Dimension 1 Automatizacion

Segun Robbins & Coulter (2014), menciona que la automatizacién es un cambio
tecnolégico que requiere suprimir algunos trabajos realizados por el hombre y

reemplazarlo por maquinas o sistemas.
Indicador 1 Informacion

Segun Andreu, Ricart y Valor (1991), detalla que un sistema de informacion es
grupo detallado de pasos que, funcionando sobre una recoleccion de data bien
definidos conforme a las necesidades de la organizacion, recoge, prepara y
distribuye puntualmente la informacion vital para la funcionalidad de dicha

organizacion.
Indicador 2 Procesos

Carrasco, B., (2001) Detalla que el proceso es un ente que cumple un propdsito
completo, un ciclo de acciones o pasos con un inicio y fin. Por ejemplo, puede iniciar

o terminar con un proveedor o cliente.
Indicador 3 Integracion

Todeva y Knoke (2005), Menciona que la integracion es un conjunto de acciones o

coordinacién de procesos de diferentes areas de la empresa.
Indicador 4 Agilidad

Segun Rodriguez Monroy & Almarcha Arias (2006), la agilidad, se entiende como
el potencial de saber administrar y tener una ventaja competitiva comparado con

otras compainiias del mismo segmento dirigido a abordar el cambio.
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Dimensién 2 Computarizacion

Segun Robbins & Coulter (2014), menciona que la computarizaciéon es un cambio
tecnologico muy usado en la actualidad que consiste en la implementacion
computadoras, sistemas y software permitiendo la facilidad del manejo de

informacion.
Indicador 1 Aplicaciéon

Rodriguez (2020). detalla que las aplicaciones son herramientas desarrolladas a
través de lenguajes de programacién para ser descargados en celulares y otros
dispositivos, son faciles de descargar y utiles para el usuario en el desarrollo de sus

diferentes ejercidos, sociales, personales, profesionales y empresariales.
Indicador 2 Accesibilidad

De acuerdo a Fuentes, L., Figueroa, C. y Baltasar, M. (2004), define como el
conjunto de acciones y esfuerzos que un individuo debe realizar para asi acceder
a un contenido, independientemente del idioma, capacidad o incapacidad fisica,
cognitiva, neuroldgica o cualquier desafio del usuario. De esta manera cualquier
institucion puede brindar un acceso simple, facil e intuitivo a su informacién que

desea compartir.
Indicador 3 Disponibilidad

Pinto, (1997), define la disponibilidad como la seguridad que un sistema el cual tuvo
un mantenimiento, funcione de manera 6ptima en un determinado tiempo. De
manera practica, la disponibilidad se detalla en porcentaje de tiempo en que un

sistema esta operativo constantemente.
Indicador 4 Usabilidad

Segun Grau (2007), define la usabilidad como la facilidad de utilizar una
herramienta o sistema. Por lo tanto, centrandose en el cliente la herramienta o

sistema debes estar disefiado en la facilidad de uso.
Variable 2 Ventaja Competitiva

Como definicion conceptual la ventaja competitiva es la razén de existir de una

compaiia en un mercado muy competitivo, ademas es el centro de cualquier

26



estrategia y los objetivos alcanzados depende de eleccién que la compafiia tome
sobre alguna estrategia. La ventaja competitiva lleva a tener bajos costos, ventaja

de diferenciacion y un buen enfoque. Porter (2007).

Y como definicion operacional Porter (2007), Menciona que para alcanzar
ventaja competitiva los lleva a tener tres estrategias genéricas: estrategia de

diferenciacion, estrategia de liderazgo en costos, estrategia de foco de mercado.
Dimensién 1 Estrategia de diferenciacion

Segun Porter (2007), lo define como un conjunto de acciones basandose en el
producto, sistema de entrega, enfoque de mercado y muchos factores mas, en otras
palabras, se trata encontrar las formas de diferenciarse y tener atributos en lo que

se diferencie asi misma y frente a sus competidores.
Indicador 1 Marca

Philip Kotler define la marca tomando como concepto a la American Marketing
Association, detallando como: signo, termino, nombre, disefio o simbolo el cual
tiene como objetivo indicar productos o soluciones de una organizacion con el fin

de ser diferentes a la competencia. Kotler (2000, p. 487).
Indicador 2 Calidad

La Real Academia Espafiola (2001), lo describe como la “propiedad o conjunto de
propiedades inherentes a una cosa, que permite juzgar su valor’ Ademas, (Camisén
C., Cruz, & Gonzalez, 2006, p. 150) detalla que la calidad esta unida a la necesidad

de posesion por atributos mejores refiriéndose a estandares de referencia.
Indicador 3 Post venta

Segun Kotler (2005), menciona que la postventa es un trabajo de buena atencion
al cliente, este trabajo, son para mantenimiento, venta de producto, soporte técnico
y otras formas de activar al cliente, otra forma de postventa seria ofrecer servicios

0 accesorios adicionales a lo vendido.

27



Dimensién 2 Estrategia de liderazgo en costos.

Segun Porter (2007) define como la decision de una empresa en ser la organizacion
con menor costo en sus procesos productivos y operativos, esta accion es

fundamental para una gran diferenciacién ante la competencia.
Indicador 1 Precio

Cabrejos (1980), menciona que el precio es el valor en dinero de la entidad que
brinda el bien o servicio y que esta presto a interactuar en el intercambio entre

dinero y producto.
Indicador 2 Promocion

Segun Keller (1993), lo define como un beneficio que el consumidor siente a través

del valor afiadido realizado en un periodo de tiempo.
Indicador 3 Productos alternativos

EAE Business School (2020), Los productos alternativos o sustitutos son
exactamente iguales a lo propuesto inicialmente y suponen una alternativa de cara

al precio.
Dimensiéon 3 Estrategia de foco de mercado

Segun Porter (2007), detalla, que es la estrategia que se encarga de elegir un
panorama compacto dentro de un mercado industrial, también se encarga de

segmentarse para lograr una ventaja competitiva con sus soluciones.
Indicador 1 Especializacién

La especializacién al avance que tiene una empresa de enfocarse y resaltar en un
mercado especifico principalmente en conocimiento tecnolégico (Especializacion,
2019).

Indicador 2 Segmento

Segun Stanton et al. (2000), detalla que la segmentacion es la aplicacion de una
serie de pasos, cuyo objetivo es fragmentar todo el mercado de productos o

soluciones en muchos grupos mas pequenos, pero internamente son homogéneos.
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Indicador 3 Cliente

Segun el libro "Marketing de Clientes ¢ Quién se ha llevado a mi cliente?" detalla:
La palabra cliente tiene su origen del griego y lo dirige hacia la “persona que
depende de” entonces se puede decir que los clientes son personas u
organizaciones con necesidades de un bien o servicios que la empresa puede
satisfacer claro esta que el cliente tiene caracteristicas particulares que motiva a

realizar una estrategia. Barquero, Rodriguez, Barquero y Huertas Fernando (2007).
3.3. Poblacién, muestra y muestreo

La poblacion se define como un compuesto de objetos e individuos cuyas
particularidades se va a investigar. Debido a su tamafo, las poblaciones a
investigar suelen ser finitas o infinitas. En este caso es finito Salazar & Del Castillo
(2018) Para esta investigacion se tuvo una poblacion de 40 clientes corporativos de

la compania NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021

Segun Walpole, Myers, Myers, & Ye (2012), Una muestra se define como un
sub compuesto de una poblacion que se desea estudiar. También Salazar & Del
Castillo (2018). detalla que trazando una planificacién previa para encontrar un
resultado para estudiarlo y generalizar con la poblacion. En tal sentido se tom¢é el
total de los clientes de la Empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021. La
muestra fue del tipo CENSAL, debido a que se incluy6 en su totalidad a la poblacién
de la investigacion.

Segun Hernandez Sampieri et al. (2006), el muestreo adquiere como
finalidad investigar el enlace que existen ente la disposicion de una variable “N” en
la poblacién “M” y la disposicion de la variable en la muestra a investigar. Ademas,
MATA et al (1997) menciona que el muestreo es el método usado para elegir a los
elementos de la muestra de toda la poblacion. Se define en un grupo de normas,
reglas, criterios y procedimientos por medio de seleccionar un grupo de

componentes de una poblacién que describe lo que ocurre en una poblacion total.

En esta investigacion por tener una poblacion finita de 40 clientes

corporativos se encuestd a toda la poblacién.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Méndez, (1999) detalla que las técnicas de recoleccion de datos, son la busqueda
de informacién por parte del investigador y que logra recopilar informacion en
diferentes sucesos y/o acontecimientos. También indica que las técnicas son las
acciones implementadas para recopilar informacion, también detalla que hay dos
fuentes primaria y secundaria. La fuente primaria es una informacion escrita u oral
que lo recopila el investigador de manera directa que son transmitidos a través de
relatos o escritos en un acontecimiento, Las fuentes secundarias es informacion
escrita que se recopila y se transcribe por individuos que recibieron dicha
informacion por un participante u otras fuentes escritas en un acontecimiento o

Suceso.

Para Ander - Egg, (1995: 42), La definicion de técnicas, en el entorno de la
investigacion cientifica, da mencién a procesos y fines que logra hacer operativos
a los métodos. También (Ander - Egg, 1995: 42 y Gonzalez Rio, 1997: 17) menciona
que son partes del método cientifico. Recalca a la vez que tanto el método como
las técnicas no deben confundirse, a pesar que ambos dan respuesta a la pregunta
del como lograr un fin u objetivo desarrollado. El método es el trazo general de un
conjunto de conocimientos y por parte de la técnica es un proceso de acciones muy
definidas que se tiene que seguir para seguir las diversas etapas del método

cientifico.

Para Herrera (1998), un instrumento para medir es una técnica o un grupo
de técnicas que otorga una definicién numérica que pueda calcular la concentracion
de un constructo que se puede medir Unicamente de manera indirecta. También
Sandin (2003), detalla que un instrumento de investigacion son mecanismos
operativos que logran el recojo de data; pero, se debe considerar que las acciones
y practicas de dicha investigacion sin tener una epistemologia concreta, se

transforma en una instrumentalizacién de las técnicas.

Para recolectar la data se usoé la técnica de la encuesta, porque se deseaba
tener respuesta de los clientes de la Empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia
2021. En esta investigacion se uso6 un cuestionario como instrumento con 17 items

alineado a las variables estudiadas como el cambio tecnoldgico y ventaja
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competitiva. La medicion fue la escala de Likert donde las respuestas que se

propuso son: siempre, casi siempre, a veces, casi hunca, nunca (ver anexo 2)
Validez

La validez de contenido de esta investigacion se dio por evaluacién de expertos de
investigaciéon de administracion con su debida firma. También validaron el
instrumento a usar. Los especialistas que validaron este instrumento fueron el Dr.
Esteban Augusto Barco Solari, Dr. Pablo Ramén Carrasco Pintado, y la Dra. Magaly

Ericka Luna Gamarra (ver anexo 3).
Confiabilidad

En este proyecto de investigacion, se dio una confiabilidad de Alfa Cronbach por
una prueba piloto de 15 clientes donde se empleé 17 items para verificar la
confiabilidad del instrumento de medicién, como parametro de referencia se
observo el rango de confiabilidad segun (ver Anexo 4) que muestra desde muy baja
hasta muy alta, con esto se determiné cual es el nivel de instrumento de evaluacion.
Segun Hernandez et al (2018) detalla que la confiabilidad hace mencién a la
consistencia, fiabilidad y seguridad del instrumento a usar para implementar y
recolectar informacion. Se puede visualizar segun el programa SPSS V.21 un Alfa
Cronbach de un 0.870 para la variable cambio tecnoldgico y 0.876 para la variable
ventaja competitiva cayendo en el rango de 0.81-1 siendo un nivel de fiabilidad muy
alta, esto nos permitira usar nuestro instrumento pues brinda fiabilidad y veracidad.
(ver Anexo 5.0y 5.1)

3.5. Procedimientos

Se coordiné para la aplicabilidad de los instrumentos, se solicitdé permiso a la
gerencia general para el uso de datos de los clientes de la empresa, estos clientes
son empresas importantes en el mercado industrial y como tal se otorgd un trato
especial para la aplicacién del instrumento de recoleccion de datos. Los medios y
canales para recoger informaciéon fueron de manera virtual, se hizo un formulario
en google forms, se envid el link por correo electronico y whatsapp, y se hizo
seguimiento a través de llamadas telefénicas. Este proceso se desarrollé de esta
manera debido a la situacién de medida salubre que se esta viviendo por el COVID
19.
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3.6. Método de analisis de datos

El método de analisis de datos fue la estadistica descriptiva e inferencial. Sobre
estos métodos Romero Aroca, Lazaro Garcia, & Gonzalez-Lépez (2013),
mencionan que la estadistica descriptiva es un grupo de metodologia estadisticos
que puede describir y caracterizar un conjunto de informacion recaudada. Por su
parte la estadistica inferencial supone y obtiene conclusiones sobre posturas
genéricas fuera de la informacién recaudada. También comenta que los métodos
descriptivos detallan las variables y los usa en tareas descriptivas y precisa la
muestra como un primer paso para el analisis. La estadistica inferencial, a

diferencia deduce alguna caracteristica de la poblacién partiendo de una muestra.
3.7. Aspectos éticos

En esta investigacion se obtuvo respuestas el cual se tendra de forma confidencial
y objetiva, se respetd y referencié a distintos autores, respetando la intelectualidad
de cada uno, asi también se usé informacion y data certificada y no se manipul6 o
plagio cualquier otro trabajo de investigacion, asi se cumplié con el Cédigo de Etica
en investigaciéon de la Universidad Cesar Vallejo el cual motiva la integridad,
honestidad y responsabilidad asi también se respaldé la Ley Universitaria N° 30220
promoviendo el desarrollo del conocimiento cientifico y tecnolédgico en este sentido
Campomanes y Diaz (2015) el hombre sera ético de acuerdo a sus acciones, la
ética calificada como una virtud llega a ser un estilo de vida que resalta la veracidad,
integridad, autenticidad, honestidad y respeto al préjimo. En tal sentido esta

investigacion sera motivo de uso para futuras investigaciones.
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IV. RESULTADOS

4.1. Analisis Descriptivo

Rendédn, Villasis y Miranda (2016), detalla que la estadistica descriptiva otorga
sugerencias de como mostrar la informacion obtenida de forma simple, clara y

abreviada en figuras o graficos, tablas y cuadros.

Tabla 1
Variable Cambio Tecnoldgico
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Malo 17 42,5 42,5 42,5
Regular 12 30,0 30,0 72,5
Validos
Bueno 11 27,5 27,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

Cambio Tecnologico

a0

40

30

Porcentaje

20

]
D.

T T T
Malo Regular EBueno

Cambio Tecnologico

llustracion 1: Variable 1 Cambio tecnolégico

Se observa que en la tabla 1y en la figura 1, que el 42.5 % de los clientes observan
que el cambio tecnoldgico es malo en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, a
la vez el 30% la valora como regular y sélo el 27,5% la percibe como bueno.
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Tabla 2
Dimension Automatizacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Malo 17 42,5 42,5 42,5
Regular 12 30,0 30,0 72,5
Validos
Bueno 11 27,5 27,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

Automatizacion

Porcentaje

Malo Regular
Automatizacion

Figura 2 Dimension Automatizacion

Se observa que en la tabla 2 y en la figura 2, que el 42.5 % de los clientes observan
que la dimension automatizacién es malo en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica
SAC, a la vez el 30% la valora como regulary solo el 27,5% la percibe como bueno.

34



Tabla 3
Dimension Computarizacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Malo 16 40,0 40,0 40,0
Regular 13 32,5 32,5 72,5
Validos
Bueno 11 27,5 27,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

Computarizacion

Porcentaje

Malo

Regular

Computarizacion

Bueno

Figura 3 Dimensién Computarizacion

Se observa que en la tabla 3 y en la figura 3, que el 40 % de los clientes observan
que la dimension computarizacion es malo en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica
SAC, mientras que el 32.5% la valora como regular y sélo el 27,5% la percibe como

bueno.
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Tabla 4
Variable Ventaja Competitiva

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Malo 17 42,5 42,5 42,5
Regular 16 40,0 40,0 82,5
Validos
Bueno 7 17,5 17,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

Ventaja Competitiva

Porcentaje

Malo Regular
Ventaja Competitiva

Figura 4 Variable Ventaja Competitiva

Se observa que en la tabla 4 y en la figura 4, que el 42.5 % de los clientes perciben
que la variable ventaja competitiva es malo en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica
SAC, a la vez el 40% la valora como regulary solo el 17,5% la percibe como bueno.
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Tabla 5

Dimension Estrategia de Diferenciacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Malo 17 42,5 42,5 42,5
Regular 17 42,5 42,5 85,0
Validos
Bueno 6 15,0 15,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

Estrategia de diferenciacion
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Figura 5 Dimension Estrategia de Diferenciacion

Se observa que en latabla 5 y en la figura 5, que el 42.5 % de los clientes perciben
que la variable ventaja competitiva es malo en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica
SAC, también el 42.5% la valora como regular y sélo el 15% la percibe como bueno.
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Tabla 6

Dimensién Estrategia de Liderazgo en Costos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Malo 15 37,5 37,5 37,5
Regular 18 45,0 45,0 82,5
Validos
Bueno 7 17,5 17,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

Estrategia de Liderazgo en costos

Porcentaje

Malo Regular Bueno
Estrategia de Liderazgo en costos

Figura 6 Dimension Estrategia de Liderazgo en Costos

Se observa que en la tabla 6 y en la figura 6, que el 45 % de los clientes observan
que la dimension estrategia de liderazgo en costos es regular en la empresa NAZ
Ingenieria Eléctrica SAC, el 37.5% la considera malo y s6lo el 17.5% la percibe

como bueno.
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Tabla 7
Dimension Estrategia de Foco de Mercado

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Malo 20 50,0 50,0 50,0
Regular 13 32,5 32,5 82,5
Validos
Bueno 7 17,5 17,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia segun el resultado estadistico SPSS

Estrategia de foco de mercado

Porcentaje

Malo Regular Bueno
Estrategia de foco de mercado

Figura 7 Dimensién Estrategia de Foco de Mercado

Se observa que en la tabla 7 y en la figura 7, que el 50 % de los clientes observan
que la dimensién estrategia de foco de mercado es malo en la empresa NAZ
Ingenieria Eléctrica SAC, el 32.5% la considera regular y solo el 17.5% la percibe

como bueno.
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4.2. Analisis Inferencial

Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), lo define como una proposicién

dirigido a una o mas parametros, esto a su vez muestra si la hipétesis poblacional

es congruente con la informacion obtenida a una muestra de la investigacion que

fue realizado. Esta informacion se guarda, o se acepta si respalda la informacién

obtenida por la investigacion, o se rechaza. En ese Sentido Dagnino (2014), revisa

la probabilidad correlacionada a la hipoétesis nula mostrando que diferencia o efecto.

Tabla 8
Coeficiente correlacion Spearman

Rango Relacion

-0.91 a -1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a -0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.51 a -0.75 Correlacion negativa considerable
-0.11 a -0.50 Correlacion negativa media

-0.01 a -0.10 Correlacion negativa débil

0.00 No existe correlacion

+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil

+0.11 a +0.50 Correlacion positiva media

+0.51 a +0.75 Correlacion positiva considerable
+0.76 a +0.90 Correlacion positiva muy fuerte

+0.91 a +1.00 Correlacion positiva muy perfecta

Fuente: Elaboracion propia, basada en Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)

Nivel de significancia

Regla para determinar:

Sig. Bilateral < 0,05 en este caso se rechaza la hipétesis nula HO y se acepta alterna

la H1.

Sig. Bilateral > 0,05 en este caso se rechaza la hipotesis alterna H1 y se acepta la

hipétesis nula HO.
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4.2.1. Prueba de hipétesis general

Ho: No existe relacidon directa entre el cambio tecnoldgico y la ventaja competitiva

en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefa 2021.

H1: Existe relacion directa entre el cambio tecnoldgico y la ventaja competitiva en
la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021.

Tabla 9
Correlacién entre cambio tecnolégico y ventaja competitiva
Cambio Ventaja
Tecnolégico Competitiva
Coeficiente de correlacion 1,000 742"
Cambio Tecnolégico Sig. (bilateral) . ,000
N 40 40
Rho de Spearman
Coeficiente de correlacién 7427 1,000
Ventaja Competitiva Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

En la tabla 9 se muestra un sig. (Bilateral) = 0,000 siendo < 0.05 conforme a la regla
de significancia, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna,
entonces, si existe una relacion directa entre el cambio tecnoldgico y la ventaja
competitiva en la empresa NAZ Ingenieria eléctrica SAC. posteriormente, su
coeficiente de correlacion es de 0,742 y de acuerdo a la tabla de correlacion de

Spearman existe relaciéon positiva considerable.
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4.2.2. Prueba de hipétesis especificas

Prueba de hipoétesis especifica N° 1

Ho: No existe relacién directa entre el cambio tecnoldgico y la estrategia de

diferenciacion en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021.

H1: Existe relacion directa entre el cambio tecnolégico y la estrategia de

diferenciacion en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021

Tabla 10
Correlacién entre el cambio tecnolégico y estrategia de diferenciacion

Cambio Estrategia de

Tecnoldégico  diferenciacion

Coeficiente de correlacién 1,000 ,662
Cambio Tecnolégico Sig. (bilateral) . ,000

N 40 40

Rho de Spearman

Coeficiente de correlacién ,662™ 1,000
Estrategia de ) )

Sig. (bilateral) ,000
Diferenciacion

N 40 40

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

En la tabla 10 se muestra un sig. (Bilateral) = 0,000 siendo < 0.05 conforme a la
regla de significancia; por este motivo, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna, entonces, si existe una relacion directa entre el cambio
tecnoldgico y la estrategia de diferenciacion en la empresa NAZ Ingenieria eléctrica
SAC. Posteriormente, su coeficiente de correlacién es de 0,662 y de acuerdo a la

tabla de correlacion de Spearman existe relacién positiva considerable.
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Prueba de hipotesis especifica N° 2

Ho: No existe relacién directa entre el cambio tecnoldgico y la estrategia de

liderazgo en costos en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefa 2021.

H1: Existe relacion directa entre el cambio tecnoldgico y la estrategia de liderazgo

en costos en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021.

Tabla 11
Correlacion entre cambio tecnolégico y estrategia de liderazgo en costos

Cambio Estrategia de

Tecnoldgico Liderazgo en Costos

Coeficiente de correlacion 1,000 7417
Cambio

Sig. (bilateral) . ,000
Tecnoldgico

N 40 40

Rho de Spearman

Estrategia de Coeficiente de correlacién 7417 1,000
Liderazgo en Sig. (bilateral) ,000
Costos N 40 40

Fuente: Elaboracién propia segun el resultado estadistico SPSS

En la tabla 11 se muestra un sig. (Bilateral) = 0,000 siendo < 0.05 conforme a la
regla de significancia; por este motivo, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna, entonces, si existe una relacion directa entre el cambio
tecnologico y la estrategia de liderazgo en costos en la empresa NAZ Ingenieria
eléctrica SAC. Posteriormente, su coeficiente de correlacién es de 0,741 y de

acuerdo a la tabla de correlacién de Spearman existe relacion positiva considerable.
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Prueba de hipotesis especifica N° 3

Ho: No existe relacion directa entre el cambio tecnoldgico y la estrategia de foco de

mercado en costos en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brena 2021.

H1: Existe relacion directa entre el cambio tecnolégico y la estrategia de foco de
mercado en costos en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brena 2021.

Tabla 12
Correlacion entre cambio tecnolégico y estrategia de foco de mercado
Cambio Estrategia de
Tecnoldgico Foco de Mercado
Coeficiente de correlacion 1,000 ,756"
Cambio Tecnolégico Sig. (bilateral) ,000
N 40 40
Rho de Spearman
Coeficiente de correlacion ,756™ 1,000
Estrategia de Foco
Sig. (bilateral) ,000
de Mercado
N 40 40

Fuente: Elaboracion propia segun el resultado estadistico SPSS

En la tabla 12 se muestra un sig. (Bilateral) = 0,000 siendo < 0.05 conforme a la
regla de significancia; por este motivo, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna, entonces, si existe una relacion directa entre el cambio
tecnoldgico y la estrategia de foco de mercado en la empresa NAZ Ingenieria
eléctrica SAC. Posteriormente, su coeficiente de correlacién es de 0,756 y de

acuerdo a la tabla de correlacion de Spearman existe relacion positiva considerable.
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V. DISCUSION

En esta investigacion el objetivo general fue determinar la relacion que existe entre
el cambio tecnoldgico y la ventaja competitiva de la empresa NAZ Ingenieria
Eléctrica SAC, Brefia 2021. Al realizar la prueba de Spearman se muestra un nivel
de sig. (bilateral) inferior a 0.05, es decir 0.000 <0.05, por consiguiente, se rechaz6
la hipotesis nula(HO) y se acepta la hipétesis alterna (H1), las dos variables
estudiadas sostienen una correlacion de 0,742; entonces se muestra segun la tabla
de correlacion de valores de Spearman es positiva considerable. Por lo tanto, se
acepta la hipétesis investigada detallando que existe relacién positiva considerable
entre el cambio tecnoldgico y la ventaja competitiva en la empresa NAZ Ingenieria
eléctrica SAC, Brefa 2021. Asi queda demostrado el objetivo general. El resultado
obtenido se asemeja a Imbambi, Oloko, & Rambo, 2017) que en su articulo busco
el objetivo de determinar la influencia de la capacidad tecnolégica en la ventaja
competitiva de las empresas azucareras de Kenia Occidental y la hipétesis era que
no existe una relacion significativa entre la capacidad tecnoldgica y la ventaja
competitiva en las empresas azucareras de Kenia Occidental. Se utilizaron disefios
de investigacion descriptivos y correlacionales. La poblacién objetivo fueron 727
directivos de nivel superior y medio. En el estudio se utiliz6 una muestra de 88
encuestados. Se realizé una prueba piloto del cuestionario para comprobar su
validez y fiabilidad utilizando el 10% de los 88 encuestados, lo que supuso 9
participantes. De los 88 cuestionarios enviados, se recibieron 64, lo que supone
una tasa de respuesta del 73%. Los analisis de correlacion (r=0,289, p=0,050) se
establecid una relacion positiva entre la capacidad tecnoldgica y la ventaja
competitiva rechazando de esta manera la hipotesis propuesta por el investigador.
El investigador concluye que las empresas estudiadas tienen limitaciones de
capacidad tecnoldgica y que, si se mejora la capacidad tecnoldgica, la ventaja
competitiva también mejorara significativamente. También, se asemeja a los
resultados propuestos por Nicodemus y Egwakhe (2019) en su articulo sobre la
transferencia de tecnologia y ventaja competitiva: La perspectiva de los gerentes.
El trabajo argumenta de la transferencia de tecnologia para explicar la ventaja
competitiva de las empresas a través de los conocimientos de los directivos. Se

adopto un disefio de investigacion de encuesta transversal, la unidad de analisis se
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seleccion6 aleatoriamente y se recogieron datos de 90 directivos de empresas de
telecomunicaciones del Estado de Lagos (Nigeria) mediante un cuestionario
validado cuya fiabilidad se establecio. El estudio aportdé pruebas empiricas de que
existe una relacion entre las dimensiones de la transferencia de tecnologia
(adopcion de tecnologia, infraestructura tecnoldgica e innovacion tecnologica) y la
ventaja competitiva (r =0,582, p<0,05; 0,862, p<0,05; 0,684, p<0,05) y que éstas
afectaron significativamente a la ventaja competitiva entre las empresas
encuestadas. El investigador concluye que el mantenimiento de las ventajas
competitivas exige el perfeccionamiento de la calidad de los productos, la agilidad
de servicios, innovacion drastica, flexibilidad interna y menor coste de las
operaciones que sucede a través de la transferencia tecnoldgica adecuada. Se
coincide con la conclusion del articulo de Imbambi, Oloko, & Rambo y también del
articulo de Nicodemus & Egwakhe, que el cambio tecnolégico bien implementado
influye positivamente en la ventaja competitiva. Porter (2008), Define que el cambio
tecnologico es uno de los principales drivers para la ventaja competitiva, tiene una
participacién importante en un cambio estructural, también detalla que el éxito de
empresas extranjeras se basa en implementacion de tecnologias alentando
indirectamente a compafiias locales a invertir e implementar tecnologia para tener
ventaja competitiva.

Asimismo, el primer objetivo especifico fue determinar la relacion que existe
entre el cambio tecnolégico y la estrategia de diferenciacién en la empresa NAZ
Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021; Al realizar la prueba de Spearman se
muestra un nivel de sig. (bilateral) inferior a 0.05, es decir 0.000 <0.05, por lo tanto,
se rechazo la hipétesis nula(HO) y se acepta la hipétesis alterna (H1), la variable
cambio tecnoldgico en la investigacion tiene una relacion con la dimension
estrategia de diferenciacion de 0,662; entonces se muestra segun la tabla de
correlacion de valores de Spearman que es positiva considerable. Por lo tanto, se
acepta la hipétesis investigada detallando que existe relacién positiva considerable
entre el cambio tecnolégico y la dimension estrategia de diferenciacion en la
empresa NAZ Ingenieria eléctrica SAC, Brefia 2021. De esta manera se demuestra
el primer objetivo especifico. Este resultado se parece a lo investigado por (Quispe,
2019) en su trabajo de investigacién demostrar la posibilidad de implementar una

aplicacion para teléfonos moviles que facilita las compras en los supermercados y
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asi sustentar su hipétesis si va a ser aceptada por las familias que desean ahorrar
tiempo, dinero y tener una buena experiencia en las compras semanales asi
diferenciarse de los supermercados tradicionales. La investigacién es de caracter
descriptiva, se utilizaran las redes sociales y las encuestas como fuente de
informacion primaria, se encuesto a una muestra de 385 personas de lo cual, el
32% de los encuestados si compraria a través de un aplicativo y el 67.86% no. De
los que compran a través de un aplicativo el 58.3% lo hace mensualmente el 33.3%
lo hace quincenal y el 8,35 lo hace semanal, el investigador concluye que la compra
por aplicacion sera aceptada por las familias por la experiencia de diferenciacién
en seguridad precio y comodidad. Se coincide con la conclusion obtenida por
Quispe, que el cambio tecnolégico como una aplicacion influye positivamente en la
estrategia de diferenciacion. Porter (2008), Define que el cambio tecnolégico en la
estrategia de diferenciacion ayuda en el desarrollo del servicio o producto asi
incrementar caracteristicas diferenciadoras, también ayuda en el desarrollo de
procesos de calidad, softwares confiables de esta manera brindar tiempos de
respuestas rapidas entre otras propuestas de valor para asi diferenciarse de otras
empresas.

El segundo objetivo especifico fue determinar la relacién que existe entre el
cambio tecnoldgico y la estrategia de liderazgo en costos en la empresa NAZ
Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021; Al realizar la prueba de Spearman se
muestra un nivel de sig. (bilateral) inferior a 0.05, es decir 0.000 <0.05, por lo tanto,
se rechazo la hipétesis nula(HO) y se acepta la hipétesis alterna (H1), la variable
cambio tecnoldgico en la investigacion tiene una relacion con la dimension
estrategia de liderazgo en costos de 0,741; entonces se muestra segun la tabla de
correlacion de valores de Spearman que es positiva considerable. Por lo tanto, se
acepta la hipotesis investigada detallando que existe relacion positiva considerable
entre el cambio tecnoldgico y la dimension estrategia de liderazgo en costos en la
empresa NAZ Ingenieria eléctrica SAC, Brefia 2021. De esta manera se demuestra
el segundo objetivo especifico. Este resultado se asemeja a lo investigado por
Tabitha (2016), en su articulo la influencia de las estrategias de posicionamiento en
la ventaja competitiva de las empresas de seguros de Kenia. El objetivo de su
estudio era establecer la influencia de las estrategias de posicionamiento en la

ventaja competitiva. El estudio considerd el uso de un disefio de investigacion
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descriptivo y el investigador utilizé un método de encuesta. La poblacion de interés
en este estudio incluy6 53 compafiias de seguros en Kenia. De esta lista de estudio
utilizé datos primarios. El investigador recogio estos datos mediante el uso de un
cuestionario estructurado, compuesto por preguntas abiertas y cerradas. Se utilizd
el analisis descriptivo en términos de desviacién estandar y media. Se utilizaron
frecuencias y porcentajes para la presentacién de los datos. También se utilizé el
analisis de regresion multiple para determinar la relacion entre las variables. Segun
los resultados muestra que las empresas aprovechan el poder de la tecnologia para
brindar a los clientes mejores servicios, se revel6 que la media es 3.9057 y la SD
de 1.07889, y con respecto a los productos las empresas reducen los costos de los
clientes se revel6 que la media es 3.8679 y la SD de 0.94131. habiendo una
correlacion positiva considerable entre la ventaja competitiva y la estrategia de
liderazgo en costos de 0.786, de esta manera el 45,28% de los encuestados
indicaron que la propiedad de las empresas de seguros era predominantemente
local. El 57,8% de las variaciones en la ventaja competitiva de las empresas de
seguros de Kenia. Se concluye que las estrategias utilizadas por la mayoria de las
compafias de seguros como, producto, calidad de servicio, tecnologia han
mejorado aspectos claves de las empresas como ventaja competitiva. Coincido con
la conclusién de su articulo de Tabitha, que el cambio tecnoldgico bien
implementado influye positivamente en la estrategia de liderazgo en costos. (Porter,
2008) define que el cambio tecnoldgico en la estrategia de liderazgo en costos
ayuda en el desarrollo del producto y servicio para disminuir costos en materia
prima, facilita los procesos internos y hacia el cliente, simplifica procesos logisticos,
ayuda a mejorar la curva de aprendizaje entre otros.

El tercer objetivo especifico fue determinar la relacion que existe entre el
cambio tecnoldgico y la estrategia de foco de mercado en la empresa NAZ
Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021; Al realizar la prueba de Spearman se
muestra un nivel de sig. (bilateral) inferior a 0.05, es decir 0.000 <0.05, por lo tanto,
se rechazo la hipétesis nula(HO) y se acepta la hipétesis alterna (H1), la variable
cambio tecnoldgico en la investigacion tiene una correlacidn con la dimensién
estrategia de foco de mercado de 0,756; entonces se muestra segun la tabla de
correlacion de valores de Spearman que es positiva considerable. Por lo tanto, se

acepta la hipétesis investigada detallando que existe relacién positiva considerable
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entre el cambio tecnoldgico y la dimension estrategia de foco de mercado en la
empresa NAZ Ingenieria eléctrica SAC, Brefia 2021. De modo que se demuestra el
tercer objetivo especifico. Este resultado se asemeja a lo investigado por Alzamora
(2017) en su investigacion sobre Prospeccion socioecondmica de un supermercado
online para los consumidores. El objetivo especifico del investigador fue identificar
el grado de aceptacion que tendria un supermercado on line en el mercado
trujillano. se aplicé un estudio descriptivo no experimental de corte transversal la
muestra fue de 384 personas. Se obtuvo el siguiente resultado: el 84% acepta
comprar de manera on line y el 16% no. Ademas, el 46% indica que es una muy
buena idea, el 48% buena idea y el 5% regular. El investigador demostr6é que la
aceptacién de un supermercado on line es positiva focalizado al mercado trujillano.
Asi también Obal y Morgan (2018), en su articulo Investigacién de los efectos
moderadores del cambio tecnolégico percibido en la aceptacion de la fuerza de
ventas buscaron demostrar la aceptacion de cambio de tecnologias para mejorar e
impulsar las ventas. Ademas, analizo también cémo el apoyo de los directivos
puede ayudar a superar los problemas de aceptaciéon causados por el cambio
tecnoldgico percibido, en la metodologia y enfoque: se us6 informacion de 163
comerciales a través de una encuesta en linea. Los datos de los encuestados se
recogieron a través de una empresa privada de investigacion de mercados. Se
inutilizo un modelo de ecuaciones estructurales para el analisis de factores y una
regresion por minimos cuadrados ordinarios (MCO) para comprobar las hipotesis y
se obtuvo los siguientes resultados la percepcion del cambio tecnolégico modera
negativamente la influencia de la orientacion de los objetivos individuales en la
aceptacién de las nuevas tecnologias. También se encontré que el apoyo de los
directivos, a diferencia del compromiso con los objetivos del equipo, modera
positivamente la orientacion de los objetivos individuales en la aceptacion de la
nueva tecnologia. Esto concluye que el apoyo de los directivos es necesario para
fomentar la especializacion de la fuerza comercial con miras a obtener ventaja
competitiva. Coincido con la conclusién de la tesis de Alzamora que el cambio
tecnolégico como la implementacion de un supermercado online focalizado en
Truijillo influye positivamente en la estrategia de foco de mercado. También coincido
con Obal y Morgan en su articulo que la implementaciéon de tecnologia en el area

de ventas los especializara. (Porter, 2008) define que el cambio tecnoldgico en la
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estrategia de foco de mercado debe ser dirigido a las necesidades del comprador
asi poder ingresar nuevos disefios, ser mas especializados con miras a ser lideres

en el tiempo y abarcar mas segmentos.
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VI. CONCLUSIONES

Primera

Se determind la relacion directa entre el cambio tecnolégico y la ventaja competitiva
en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021, porque se obtuvo un
nivel de significancia de 0.000 y con un coeficiente de correlacién de 0.742, esto

significa que se tiene una correlacion positiva considerable.

Segunda

Se determind la relacion directa entre el cambio tecnolégico y la estrategia de
diferenciacion en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021, porque se
tuvo un nivel de significancia de 0.000 y con un coeficiente de correlacion de 0.662,

esto significa que se tiene una correlacion positiva considerable.

Tercera

Se determind la relacion directa entre el cambio tecnolégico y la estrategia de
liderazgo en costos en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefa 2021,
porque se tuvo un nivel de significancia de 0.000 y con un coeficiente de correlacién

de 0.741, esto significa que se tiene una correlacion positiva considerable.

Cuarta

Se determiné la relacion directa entre el cambio tecnoldgico y la estrategia de foco
de mercado en la empresa NAZ Ingenieria Eléctrica SAC, Brefia 2021, porque se
tuvo un nivel de significancia de 0.000 y con un coeficiente de correlacion de 0.756,

esto significa que se tiene una correlacion positiva considerable.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera

Se recomienda a la gerencia general de la compania implementar un programa
continuo de cambio tecnolégico como un medio clave de aumentar la ventaja
competitiva, implementando soluciones tecnolégicas que brinden valor y
experiencia al cliente, por ejemplo, la gerencia puede implementar un CRM
Customer Relationship Management con la finalidad de analizar al cliente objetivo
y poder brindarle el mejor soporte técnico comercial, ademas de implementar un
sistema e-commerce para la interaccién comercial de compra en linea donde el
cliente pueda tener informacién técnica comercial y requerir productos y servicios a

la medida de sus necesidades.

Segunda

Como también se recomienda al gerente comercial un cambio tecnoldégico que
permita resaltar la marca, calidad y servicio post venta esto permitira obtener la
visibilidad de los clientes en la compafia mejorando asi la estrategia de
diferenciacion, ademas se sugiere usar la misma herramienta tecnolégica CRM
para seleccionar a los clientes tops e implementar un sistema NPS Net Promoter
Score que permita medir la lealtad de nuestros clientes a través de

recomendaciones.

Tercera

Ademas, la investigacion recomienda a la gerencia general que el cabio tecnolégico
implementado en puntos estratégicos de la compafia permitird obtener una
estrategia de liderazgo en costos por ejemplo implementar un sistema tecnolégico
ERP enterprise resource planning basado en inteligencia artificial que permite
automatizar diferentes procesos de la compafiia optimizando costos y brindando
informacion vital para el comparativo de productos y salir al mercado para brindar

diferentes promociones.
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Cuarta

Asimismo, se recomienda un aprendizaje continuo a la fuerza comercial e ingenieria
en herramientas tecnolégicas de productos y soluciones para que los clientes
tengan la confianza de otorgar sus importantes proyectos, asi la organizacién

pueda diferenciarse en su estrategia de foco de mercado.

Quinta

Y finalmente se recomienda a futuros investigadores realizar estudios para
identificar otras dimensiones del cambio tecnolégico que permitan obtener
resultados variados con miras a expandir conocimientos favorables o no de las

organizaciones.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Operacionalizacién

VARIABLES DE . . ESCALA DE
ESTUDIO DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MEDICION
Como definicion conceptual (Robbins & .
Coulter, 2014) detalla que el cambio ¢ Informacicn
L ) q (Robbins & Coulter, 2014) eProcesos
tecnoldgico es la capacidad de transformar la ) L
L . detalla que el cambio eIntegracién
. tecnologia existente en sus operaciones por . N L .
Cambio , tecnoldgico suele implicar los e Automatizacién eAgilidad .
- nuevas que afectan directamente la estructura L, s Ordinal
Tecnoldgico . elementos de la e Computarizacion e Aplicacién
y cambios en el personal esto hasta volverlo - L
. . . automatizaciény la eAccesibilidad
dindmico, siendo sus elementos principales la o . -
automatizacion y la computarizacion computarizacion. *Disponibilidad
Y P eUsabilidad
eMarca
La ventaja competitiva es la razén de existir de  (Porter, 2007) Menciona que eCalidad
una compafiia en un mercado muy para alcanzar ventaja . . o ePost venta
o , . g eEstrategia de diferenciacién .
competitivo, ademas es el centro de cualquier competitiva los llevaa 3 . . ®Precio
. . s . L. eEstrategia de liderazgo en .,
Ventaja estrategia y los objetivos alcanzados depende estrategias genéricas: Costos ePromocién Ordinal
Competitiva  de eleccidn que la compaiiia tome sobre alguna  estrategia de diferenciacion, eProductos

estrategia. La ventaja competitiva lleva a tener
bajos costos, ventaja de diferenciacién y un
buen enfoque. (Porter, 2007)

estrategia de liderazgo en
costos, estrategia de foco de
mercado

eEstrategia de foco de
mercado

Alternativos
eEspecializacion
eSegmento
ecliente

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 2. Instrumento de recoleccion de datos

iTEMS
Cambio tecnoldgico 1 - 8 Ventaja competitiva 9 - 17

N Casi A Casi si
unea | nunca veces | siempre lempre
1 2 3 4 5

Automatizacion

Para obtener asesoria en sus necesidades, el sistema
tecnologico web esta automatizado para encontrar
facilmente informacion util.

Para realizar una compra, la empresa cuenta con procesos
automatizados claros desde la solicitud hasta la adquisicion
del producto.

Al iniciar el proceso de compra, la tecnologia automatizada
de la empresa le brinda el alcance del area comercial,
logistica y servicio post venta como un sistema integrado.

Con respecto al tiempo en la atencion, la tecnologia de la
empresa le permite obtener sus ofertas y solicitudes técnicas
en el tiempo deseado.

Computarizacion

En la interaccién comercial, la empresa utiliza aplicaciones
tecnoldgicas tipo (Zoom, Teams, mercado libre, etc.)

Para realizar una compra, el acceso computarizado de la
compaifiia (tipo mercado libre) es sencillo de usar.

Durante el proceso de adquisiciéon de un producto, el sistemg
computarizado de compra (tipo mercado libre) esta
disponible de manera eficiente las 24 horas.

Cuando desea realizar una compra, usa constantemente el
sistema computarizado o aplicativo (tipo mercado libre) de la
compafiia.

Estrategia de diferenciacion

Las marcas de los productos que comercializa la empresa
cumplen con sus estandares tecnologicos.

La calidad de las soluciones que comercializan esta alineada
a los estandares internacionales (como IEC y NTP).

11 | Es sencillo el proceso del servicio post venta con miras a

solucionar contratiempos de los productos y soluciones.

Estrategia de liderazgo en costos

12 | Los precios de los productos son menores a la competencia.
13 | La empresa realiza camparia de ofertas de productos con

bajo precio.
14 La empresa le brinda nuevos productos como alternativa

para ofrecer un menor precio, sin afectar la calidad.

Estrategia de foco de mercado

15 | La empresa cuenta con expertos tecnologicos en productos

y soluciones.

i u u uci

16 Considera que la empresa cuenta con soluciones

productos, dirigidos al segmento industrial de alimentos y

bebidas.

la empresa esta focalizada en sus clientes al implementar
17 | soluciones segun sus necesidades.

Fuente: Elaboracién propia

63




Anexo 3. Validacién de Expertos

N° de Calificaciéon
Experto del Especialidad
Expertos
Instrumento
Experto 1 Dr. Esteban Augusto Barco Aplicable  Administracion

Solari

Dr. Pablo Ramon Carrasco ,
Experto 2 Pintado Aplicable Administracion

Dra. Magaly Ericka Luna

Experto 3 Gamarra

Aplicable  Administracién

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 4. Medidas de consistencia interna e interpretacion de coeficiente

Rango Confiabilidad
0.81-1.00 Muy alta
0.61-0.80 Alta
0.41-0.60 Media
0.21-0.40 Baja
0.00-0.20 Muy baja

Fuente: Adaptado de Hernandez et al (2018)

Anexo 5.0. Estadistica de confiabilidad Variable “cambio tecnolégico”

Alfa de Cronbach N de elementos

,870 8

Fuente: Elaboracién en base al sistema operativo SPSS Version 21

Anexo 5.1. Estadistica de confiabilidad Variable “ventaja competitiva”

Alfa de Cronbach N de elementos

,876 9

Fuente: Elaboracién en base al sistema operativo SPSS Version 21
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Anexo 6 Autorizacion de la empresa

% P EL T i TR Pt O TR -L-:TEF

Mayo 05, 2021

EMPRESA NAZ INGENIERIA ELECTRICA SAC
CONSTANCIA DE TRABAJO

La que sascribe. Marks Flens Zarte Malgui ldentificads com DNT NOGTOT90, Gerenlo Jde
ls Ermperess Empress NAT ingonsaria Eldctrics SAC con RN N° 20800881307

LEMEIFIL &,

Oue, of Sr. Muguel Angel Laps Rodes, idemntificeds con DN N° 43755300, Presta s
srvicios porsongles v leborales como comercial en la cmpresas gue dinpo, demostrando
respoersalvlidad, honestidad v dedicacion en las labores gue le son encomendacdas

S b caguide b presomis oonsiamcin 8 sl it del pante mtoressio pare bs logsleesen tackin
e sl Proyects de lavestigacion vy Tesis Universitaris, clammenic expoesio solo pan
Times educativos
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Anexo 7. Matriz de datos

#32 TESIS CAMBIC TECHOLDGICO ¥ VENTAJA COMPETITIVA sav [Conjunto_de_datos]] - IBM SPSS Statistics Editor de datos

Grificos  Utilidades  Venlana Ayuda
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R “TESIS CAMBIO TECHOLOGICO ¥ VENTAJA COMPETITIVA sav [Comjunto_de_datos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Archivo  Edicidn  Ver Datos Transformar  Analizar  Markeling directo  Grificos  Ufilidades Ventana  Ayuda

ErT -y LT TR DSl rY )

0 Estrategia_de_dife...|2

# AUTOMATIZA | COMPUTARIZA| ESTRATEGI ESTRATEGIA_DE_| ESTRATEGIA_DE CAMBIO_TEC VENTAIA C | CAMBIO_TE| VENTAJA_ | AUTOMATIZA| COMPUTA | ESTRATEGH [ESTRATEG ESTRA
CION cion A _DE DIFER LIDERAZGO_EN_C|_FOCO_DE MER NOLOGICO |OMPETITIVA|CNOLOGICO| COMPETITI| GION_CAT | RIZACION | A_DE_DIFER| 1A_DE_LID | GIA_DE |
I EMNCIACION | oSTOS I caDo | i _ _CAT | wa car Il ‘ear | Enciaci.. || ERaze... | OCO .
1 [ 1600 15.00 14.00 14,00 12.00 33.00 40.00 Busno Bueno Bueno: Bueno Bueno Bueano Bueno
s 11,00 14,00 13.00 9,00 9.00 25,00 31.00 Regular Regular Regular Regular Bueno Regular Regular
12,00 14,00 12,00 11,00 12,00 26,00 35,00 Regular Bueno Regular Regular Bueno Regular Bueno
i 14.00 14.00 13.00 11.00 11,00 28.00 35.00 Regular Bueno Regular  Regular Bueno  Regular  Regular
s 13,00 13.00 10,00 9,00 10,00 26,00 29,00 Regular Regular Regular Regular Regular Regulas  Regular
L] 11,00 12.00 2,00 5,00 9,00 23.00 26.00 Regular|  Regular Regular  Regular Regular  Reguiar Reguiar
15,00 15,00 10.00 9,00 11.00 30,00 30.00 Fegular Regular Bueno; Bueno Regular FHegular Regular
7.00 8,00 6.00 9,00 8.00 15,00 23.00 Malo Regular Malo Malo Malo Regular  Regular
9 s 12.00 12.00 6.00 4.00 8.00 Za 00 18.00 Regular Malo Regular  Regular Mala| Mala  Regular
10 = 12,00 14,00 B.00 9,00 5,00 26,00 22.00 Regular Regular Regular, Regular Regular Regular Malo
1 a 10.00 5.00 8.00 9,00 7.00] 13.00 24.00 Malo,  Regular Regular Malo Regular  Reguiar Mazlo
12 s 10,00 11,00 9.00 9.00 9.00 21.00 27 .00 Regular: Regular Regular Regular Regular. Regular Regular
13 s 6,00 £,00 5.00 7.00 £.00 12,00 20,00 Mala falo Malo Malo Regular Malo Mzlo
14 s 13.00 12.00 7.00 4.00 7.00 25,00 18,00 Ragular Nalo Regular,  Regular Malo Plala Malo
15 = 10,00 12,00 13,00 12,00 11,00 22,00 36,00 Regular Buano Regular Regular Bueno Bueno  Regular
16 a 10,00 10,00 8,00 5,00 £.00 20,00 21.00 Regular| IMalo Regular,  Regular Regular  Reguiar Malo
a7 a 41,00 10,00 7.00 9,00 g.00 21,00 24 .00 Regular Regular Regular Regular Malo Regular Regular
18 = 10,00 10,00 9,00 12,00 9,00 20,00 30,00 Regular Regular Regular Regular Regular Bueno Regular
19 9,00 8.00 11,00 11.00 11,00 17.00 33.00 Malo Regular Mala Malo Regular  Regular Regular
10,00 10,00 9.00 9,00 13,00 20,00 31,00 Regular Regular Regular Regular Regular Regular Bueno
12,00 12.00 5,00 10,00 10,00 24,00 28.00 Regular|  Regular Regular  Regular Regular  Reguiar Reguiar
1,00 8,00 12.00 9,00 9.00 19,00 30.00 Mala Regular Regular Malo Bueno FHegular Fegular
13,00 11,00 11,00 12,00 11.00 24,00 34,00 Regular Bueno Regular,  Regular Regular Bueno  Regular
10.00 11.00 11.00 9.00 8.00 Z1.00 28.00 Regular  Regular Regqular  Regular Regular  Reguiar  Hegular
14,00 13.00 B.00 T.00 9.00 27.00 24.00 Regular Regular Regular, Regular Regular Malo  Regular
10.00 5.00 10,00 9,00 10.00 13.00 29.00 Malo,  Regular Regular Malo Regular  Reguiar Reguiar
5.00 12.00 6.00 9.00 9.00 21.00 24 .00 Regular Reguiar Niafo Regular Ialo Regular Reqular
12.00 10,00 6.00 7.00 8.00 22.00 21,00 Regular Malo Regular Regular Maio Malo  Regular
16,007 800! 8,00 9.00! 500 24,00 22 00 Regulsr Regular Busano Malo Reagular Regular Malo
12.00 9.00 8.00 10,00 11,00! 21,00 29,00 Regular  Regular Regular Malo Regular  Regular  Regular
14.00 13.00 10,00 9.00 B.00 27.00 27,00 Reagular Regular Regular Ragular Regular Regular  Regular
13.00 5,00 8,00 10,00 11,00 27,00/ 29,00 Regular  Regular Regular Male| Regular  Regular  Regular|
10,00 12,00 11,00 12,00 9.00 22,00 32,00 Regular Regular Regular Regular Regular Bueno Regular
12,00 9.00! 41,00 8,00 10,00 21,00} 29,00 Regular Regular Regular Malo Regular Regular Regular
9.00 10,00 8,00 7,00 9.00! 19.00 24,00 Malo  Regular Mato  Regular Regular Malo  Regular
10,00 9.00 B.00 10,00 11,00 19,00 2500 Malo Regular Regular Malo Regular Regular Regular
13.00 7.00 11,00 5,00 6.00 20,00 22,00 Regular  Regular Regutar Malo Regular Malo Mala|
12,00 9.00 9,00 11.00 9,00 21,00 2900 Regular Regular Regular Malo Regular Regular  Regular
11,00 10,00 9,00 9,00 7,00 21.00 25,00 Regular Regular Regular  Regular Regular Regular Malo
1200 900 7.00 1000 11.00! 21.00 28.00 Regular  Regular Regular Malo Nealo Regular  Regular

Fuente: SPSS Version 21



Anexo 8 Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMs | ESCALA DE VALORACION
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL INFORMACION 1
¢Qué relacion que existe Determinarla relacién Existe relacion directa
entre el cambio que existe entre el cambio entre el cambio PROCESOS 2
tecnolégico yla ventaja tecnolégico yla ventaja tecnolégico yla ventaja AUTOMATIZACION
competitiva en la empresa|competitiva en la empresa|competitiva en la empresa INTEGRACION 3
NAZ Ingenieria Eléctrica NAZ Ingenieria Eléctrica NAZ Ingenieria Eléctrica AGILIDAD 4
SAC, Brefia, 2021? SAC, Brefia 2021 SAC, Brefia 2021. CAMBIO
TECNOLOGICO APLICACION 5
PROBLEMAS ESPECIFICOS | OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICOS ACCESIBILIDAD 6
1. ¢Qué relacion existe entre | 1. Determinar la relacion que | 1. Existe relacion directa entre COMPUTARIZACION DISPONIBILIDAD 7 ESCALA DE LIKERT
el cambio tecnoldgico y la existe entre el cambio el cambio tecnoldgico y la
estrategia de diferenciacion | tecnolégico y la estrategia de | estrategia de diferenciacion USABILIDAD 8 Nunca=1
en la empresa NAZ Ingenieria | diferenciacion en la empresa | en la empresa NAZ Ingenieria Casi Nunca=2
Eléctrica SAC, Brefia 2021? | NAZ Ingenieria Eléctrica SAC,| Héctrica SAC, Brefia 2021. MARCA 9 Aveces =3
2. ;Qué relacion existe entre Brefia 2021; 2. Existe relacion directa entre ESTRATEGIA DE L.
el cambio tecnoldgicoy la | 2. Determinar la relacion que | el cambio tecnologico y la DIFERENCIACION CALIDAD 10 Casi siempre =4
estrategia de liderazgo en existe entre el cambio estrategia de liderazgo en PP Siempre =5
costos en la empresa NAZ | tecnolégico y la estrategia de | costos en la empresa NAZ POST VENTA
Ingenieria Eléctrica SAC, liderazgo en costos en la Ingenieria Eléctrica SAC, PRECIO 12
Brefia 20217 empresa NAZ Ingenieria Brefia 2021 ESTRATEGIA DE -
3. ;Qué relacion existe entre | Héctrica SAC, Brefia 2021 | 3- Existe relacion directa entre VENTAJA LIDERAZGO EN PROMOCION 13
el cambio tecnolégicoy la | 3. Determinar la relacion que | el cambio tecnoldgico y la COMPETITIVA COosTOS PRODUCTOS 14
estrategia de foco de existe entre el cambio estrategia de foco de ALTERNATIVOS
mercado en la empresa NAZ | tecnoldgico y la estrategia de | mercado en la empresa NAZ ESPECIALIZACION 15
Ingenler|a~EIectr|ca SAC, foco de mercado eh |a'1 Ingenler|a~EIectr|ca SAC, ESTRATEGIA DE
Brefia 20217 empresa NAZ Ingenieria Brefia 2021. SEGMENTO 16
Eléctrica SAC, Brena 2021. FOCO DEMERCADO
CLIENTE 17

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 9.0. Validacién del experto — Dr. Esteban Augusto Barco Solari

THulo de Ia investigacion: CA

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS1

Apellidos y nombres del investigador: Lapa Rodas Miguel Angel

Apellidos y nombres del experto: Dr. Esteban Augusto Barco Solan

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEM
IPREGUNTA

ESCaLa

CUMPLE

NO OBSERVACIONES /
CUMPLE SUGERENCIAS

AUTOMATIZACION

INFORMACION

1. Para obtener asesoria en sus necesidades, el
sistema tecnologico web esta automatizado para
encontrar facilmente informacion Gtil.

PROCESOS

2. Para realizar una compra, la empresa cuenta con
procesos automatizados claros desde la solicitud
hasta la adquisicion del producto.

INTEGRACION

3. Al iniciar el proceso de compra, la tecnologia
automatizada de la empresa le brinda el alcance
del area comercial, logistica y servicio post venta
como un sistema integrado.

AGILIDAD

4. Con respecto al tiempo en la atencion, la
tecnologia de la empresa le permite obtener sus
ofertas y solicitudes técnicas en el tiempo
deseado.

5= Siempre
4= Casi Siempre
3= Aveces

CAMBIO
TECNOLOGICO

COMPUTARIZACION

APLICACION

5. En la interaccion comercial. la empresa utiliza
aplicaciones tecnolégicas tipo (Zoom. Teams,
mercado libre, etc.)

2= Casi Nunca
1= Nunca

ACCESIBILIDAD

6. Para realizar una compra, el acceso
computarizado de la compania (tipo mercado
libre) es sencillo de usar.

DISPONIBILIDAD

7. Durante el proceso de adquisicion de un
producto, el sistema computarizado de compra
(tipo mercado libre) esta disponible de manera
eficiente las 24 horas.

USABILIDAD

8. Cuando desea realizar una compra., usa
constantemente el sistema computarizado o
aplicativo (tipo mercado libre) de la compania.

Firma del experto:

CAV,

A

/4 \
)
/

Fecha: 09 de octubre de 2021

DNI: 02867613

Dr. Esteban Augusto Barco Solan

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las varnables.
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS1

Tiulo de la investigacion: "CA 3
"Apellidos y nombres del investigador: Lapa Rodas Miguel Angel
Apellidos y nombres del experto: Dr. Esteban Augusto Barco Solan
ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM IPREGUNTA ESCALA it il
MARCA 9. Las marcas que comercializa la empresa cumplen
con sus estandares tecnologicos.
ESTRATEGIA DE -
DIFERENCIACION 10. Las calidades de sus soluciones estan alineadas a
CALIDAD los estandares internacionales (como IEC y NTP).
11. Son claros los procesos del servicio post venta con
POST VENTA i wa sl i sl Ml il Bt oo el
miras a sclucionar contratiempos de los productos y
soluciones.
PRECIO 12. Los precios de los productos y soluciones son
menores a la competencia.
ESTRATEGIA DE e 5
LIDERAZGO EN : z . 1o= Siempre
. 13.
COSTOS PROMOCION 3. Recibe promociones de productos a bajo = e .
VENTAJA - 3= A veces
S - a— = e brind roduch 2= Casi Nunca
PRODUCTOS . La emp_r&ca € brnnda nuevos pi ) uctos como 1= Nunca
ALTERNATIVOS altemativa para obtener un mejor precio sin
afectar la calidad.
i 15. La empresa cuenta con expertos tecnologicos
ESPECIALIZACION en productos y soluciones.
ESTRATEGIA DE i6. Considera Que ia empicsa cucnia con
FOCO DE SEGMENTO soluciones y productos dirigido al segmento
MERCADO industrial de alimentos y bebidas.
17. La empresa esta focalizada en sus clientes
CLIENTE reflejandose en brindar soluciones a sus
necesidades.
Firma del experto: DNI: 02867613
/‘/,)f-nlz'{u/ / ‘y Fecha: 03 de octubre de 2021 SIS A S
\,'. 4 / /] s ’7 ,f/
> i T~

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de |as varables.
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Anexo 9.1. Validacién del experto — Dr. Pablo Ramon Carrasco Pintado

THulo de Ia investigacion: CA

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS1

Apellidos y nombres del investigador: Lapa Rodas Miguel Angel

Apellidos y nombres del experto: Dr. Pablo Ramon Carrasco Pintado

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES

ITEM
IPREGUNTA

ESCaLa

Si
CUMPLE

NO
CUMPLE

OBSERVACIONES /
SUGERENCIAS

INFORMACION

Para obtener asesoria en sus necesidades. el
sistema tecnologico web esta automatizado para
encontrar facilmente informacion Gtil.

PROCESOS
AUTOMATIZACION

Para realizar una compra, |la empresa cuenta con
procesos automatizados claros desde Ia solicitud
hasta la adquisicion del producto.

INTEGRACION

Al iniciar el proceso de compra, la tecnologia
automatizada de la empresa le brinda el alcance
del area comercial. logistica y servicio post venta
como un sistema integrado.

AGILIDAD

CAMBIO
+ TECNOLOGICO

Con respecto al tiempo en la atencion, la
tecnologia de la empresa le permite obtener sus
ofertas y solicitudes técnicas en el tiempo
deseado.

I5= Siempre
4= Casi Siempre
13= A veces

APLICACION

En la interaccion comercial, la empresa utiliza
aplicaciones tecnologicas tipo (Zoom. Teams,
mercado libre, etc.)

2= Casi Nunca
1= Nunca

ACCESIBILIDAD
COMPUTARIZACION

Para realizar una compra, el acceso
computarizado de la compafia (tipo mercado
libre) es sencillo de usar.

DISPONIBILIDAD

Durante el proceso de adquisicion de un
producto, el sistema computarizado de compra
(tipo mercado libre) esta disponible de manera
eficiente las 24 horas.

USABILIDAD

Cuando desea realizar una compra. wusa
constantementes el sistema computarizade o
aplicativo (tipo mercado libre) de la compafiia.

Firma del experto:

Ttaramlt—

Fecha:_05-10-2021

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES. solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las varables.
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[Twulo de Ia investigacion: CA

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DAT051

"Apellidos y nombres del investigador: Lapa Rodas Miguel Angel

Apellidos y nombres del experto: Dr. Pablo Ramon Carrasco Pintado

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

sl NO | OBSERVACIONES |
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM IPREGUNTA ESCALA cumpre| cumeie|  SUGERENCIAS
MARCA 8. Las marcas de los productos que comercializa la
empresa cumplen con sus estandares tecnolégicos.
ESTRATEGIA DE _
DIFERENCIACION 10. La calidad de las soluciones que comercializan esta
CALIDAD alineada a los estandares internacionales (como
IEC y NTP).
11. Es sencillo el proceso del servicio post venta con
POST VENTA miras a solucionar contratiempos de los productos y
soluciones.
12. Los precios de los productos son menores a la
e competencia.
ESTRATEGIA DE = Siempre
LIDERAZGO EN . - o ;
. 13. La empresa realiza campana de ofertas de 4= Casi Siempre
c (;,MEI':-!;I"\IJTIAV A S - productos con bajo precio. 3= A veces
2= Casi Nunca
14. La empresa le brinda nuevos productos como |'= Nunca
PRODUCTOS it o fre g
ALTERNATIVOS altemativa para ofrecer un menor precio, sin
afectar la calidad.
. 15. La empresa cuenta con expertos tecnologicos
ESPECIALIZACION en productos y soluciones.
ESTRATEGIA DE 16. Considera que la empresa cuenta con
FOCO DE SEGMENTO soluciones y productos, dirigidos al segmento
MERCADO industrial de alimentos y bebidas.
17. la empresa esta focalizada en sus clientes al
CLIENTE implementar soluciones segun sus
necesidades.
Firma del experto:
( -
Fecha: 03-10-2021
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Anexo 9.2. Validacion del experto — Dra. Magaly Ericka Luna Gamarra

Tiulo de la investigacion:

CA

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
21

Apellidos y nombres del investigador: Lapa Rodas Miguel Angel
Apellidos y nombres del experto: Dra. Luna Gamarra Magaly Enicka

ASPECTO POR EVALUAR

VARIABLES

ITEM
JPREGUNTA

CAMBIO

AUTOMATIZACION

INFORMACION

Para obtener asesoria en sus necesidades, el
sistema tecnologico web esta automatizado para
encontrar facilmente informacion Gtil.

PROCESOS

Para realizar una compra, la empresa cuenta con
procesos automatizados claros desde la solicitud
hasta la adquisicion del producto.

INTEGRACION

Al iniciar el proceso de compra, la tecnologia
automatizada de la empresa le brinda el alcance
del area comercial, logistica y servicio post venta
como un sistema integrado.

AGILIDAD

Con respecto al tiempo en la atencion, la
tecnologia de la empresa le permite obtener sus
ofertas y solicitudes técnicas en el tiempo
deseado.

5= Siempre
4= Casi Siempre
3= A veces

TECNOLOGICO

COMPUTARIZACION

Firma del experto:

APLICACION

En la interaccion comercial, la empresa utiliza
aplicaciones tecnolégicas tipo (Zoom, Teams,
mercado libre, etc.)

= Casi Nunca
1= Nunca

ACCESIBILIDAD

Para realizar una compra, el acceso
computarnzado de la compania (tipo mercado
libre) es sencillo de usar.

DISPONIBILIDAD

Durante el proceso de adquisicion de un
producto, el sistema computarizado de compra
(tipo mercado libre) esta disponible de manera
eficiente las 24 horas.

USABILIDAD

Cuando desea realizar una compra, usa
constantemente el sistema computarizado o
aplicativo (tipo mercado libre) de la compania.

Fecha

! I

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de |a naturaleza de la investigacion y de las variables.
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Tiulo de |3 investigacion: CA

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
R

.

Apellidos y nombres del investigador: Lapa Rodas Miguel Angel

Apellidos y nombres del experto: Dra. Luna Gamarra Magaly Ericka

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES TEM PREGUNTA ESCALA cu:PLE cu:?LE M'
MARCA 9. Las marcas que comercializa la empresa cumplen
con sus estandares tecnologicos.
ESTRATEGIA DE _
DIFERENCIACION 10. Las calidades de sus soluciones estan alineadas a
CALIDAD los estandares intemacionales (como IEC y NTP).
11. Son claros los procesos del servicio post venta con
POST VENTA miras a solucionar contratiempos de los productos y)|
soluciones.
PRECIO 12. Los precios de los productos y soluciones son
menores a la competencia.
ESTRATEGIA DE - si
LIDERAZGO EN : i i = Slempre
. 13. Recibe mociones de productos a bajo
COSTOS PROMOCION te pro P ' 4= Casi Siempre
VENTAJA R - A veces
COMPETITIVA b- Casi Nunca
14. m brinda n
PRODUCTOS e, s St o e G i [
ALTERNATIVOS ps jor p
afectar la calidad.
& 15. Hacia sus necesidades, la empresa cuenta
ESPECIALIZACION con personal capacitado para brindar
soluciones.
ESTRATEGIA DE 16. Con miras a tener alcance a nivel nacional, la
:gggA%% SEGMENTO empresa es reconocida en el segmento
industrial, construccion y mineria.
17. Para fidelizar al cliente, la empresa le da
CLIENTE prioridad a sus requerimientos.
Firma del experto: 2
Fecha I !
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