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Resumen

El problema identificado fueron las dificultades que presentan las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho. Para
realizar la investigacion se utilizo el disefio no experimental del tipo descriptivo
correlacional, el objetivo ha sido determinar la correlacién entre las variables de
estudio. Para el recojo de la informacion se elabor6 y aplico dos cuestionarios
posteriormente para sistematizar los resultados se ha utilizado técnicas
estadisticas. La muestra de estudio estuvo conformada por 206 clientes. Los
resultados a nivel descriptivo registran que, para el caso de la ventaja competitiva
el 15% considera que es deficiente; el 58,3% sefala que es regular; el 22,8%
manifiesta que es bueno y el 3,9% afirma que es excelente. Para el caso de los
resultados obtenidos para la variable ventaja competitiva observamos que el
17,0% considera que es deficiente; el 51,9% afirma que es regular; el 20,9%
asegura que es buenoy el 10,2% sefiala que es excelente. En conclusidn, existe
correlacion positiva fuerte entre el marketing digital y la ventaja competitiva
(Rho=0,812) esto significa que la implementacion del marketing digital por parte
de las Mypes de la Asociacién de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de

Ayacucho permite mejorar las ventajas competitivas.

Palabras clave: marketing, tecnologia, gestion de recursos.
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Abstract

The problem identified was the difficulties presented by the Mypes of the
Assocoation of Artisans Shosaku Nagase of the District of Ayacucho. To carry
out the research, the non-experimental design of the correlational descripive type
was used, the objetive was to determine correlation between the study variables.
For the collection of the information, two questionnaires were elaborated and
applied later to systematize the results, atatistical techniques have been used.
The study sample consisted of 206 clients. The results at the descriptive level
record that, in the case of competitive advantage, 15% consider it to be deficient;
58.3% indicate that it is regular; 22.8% state that it is good and 3.9% state that it
is excellent. In the case of the result obtained for the competitive advantage
variable, we observe that 17.0 % consider it to be deficient; 51.9% affirm that it is
regular; 20.9% assure that it is good and 10.2% indicate that it is excellent. In
colclusion, there is a strong positive correlation between digital marketing and
competitive advantage (Rho=0.812), this means that the implementation of digital
marketing by the Mypes of the Shosaku Nagase of the District of Ayacucho of the

District of Ayacucho allows to improve competitive advantages.

Keywords: marketing, technology, resource management.
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I. INTRODUCCION

El problema identificado radica en las dificultades que presentan las Mypes del
Distrito de Ayacucho para obtener ventajas competitivas en comparacion de sus
competidores, lo que viene afectando su sostenibilidad financiera, los niveles de
productividad y los créditos financieros, por lo que la realizacion del presente
estudio debe determinar estadisticamente como el marketing digital puede
asociarse con las ventajas competitivas que demandan estas Mypes.

Segun el Banco Mundial (2019) en América Latina se registra que mas del 90%
de las organizaciones son consideradas como micro o pequefias empresas, que
se caracterizan por contar con 20 trabajadores en promedio y son las que hasta
el afio 2019 han generado mas del 80% de empleos y ocupa a mas de 120
millones de personas, lo que los convierte en la principal fuente de trabajo de
toda la region, por lo que su vigencia determinar el desarrollo regional de todos
los paises.

Segun Lozano (2018) debido a la importancia que tiene el funcionamiento de las
Mypes, la mayoria de los paises de la region han implementado politicas
econdémicas para promover, mantener y proteger este tipo de empresas,
orientando las politicas fiscales para incentivar la inyeccion de capital que
permita a las Mypes competir en el mercado nacional, regional y mundial.
Segun Mesta (2019) las Mypes se han convertido en la principal fuente de
produccién y empleo, lo que genera que los procesos econémicos se dinamicen,
promoviendo el desarrollo econémico y social de los paises en la medida que
acoge en su cadena de produccion a una cantidad considerable de personas,
quienes al contar con un empleo forman parte de la cadena productiva del pais.
Las Mypes, segun Urzola (2019) tienen ventajas competitivas sobre las grandes
empresas porque su estructura los hace mas agiles, versatiles y flexibles lo que
permite que su capacidad de adaptacion a los requerimientos del mercado sea
rapido, garantizando sus niveles de competitividad y produccion.

Las Mypes son la principal fuente de trabajo en los paises en desarrollo, lo que
los convierte en un componente esencial en el desarrollo econémico del pais; su
alta capacidad de innovacién les permite adaptarse de manera rapida y efectiva

a los cambios y demandas del mercado local, nacional y mundial.



Al convertirse en la principal fuente laboral permiten mejorar los niveles de
ingreso de sus trabajadores, dinamizando los procesos economicos,
favoreciendo la calidad de vida de las personas. Ademads, los productos y
servicios que ofrecen al haber sido fabricado o sistematizado de manera versétil,
disminuye los precios, favoreciendo e incrementando la capacidad adquisitiva de
los consumidores.

Para Hernandez y Garcia (2019) los problemas de ventaja competitiva que
afrontan las Mypes, tienen su origen en diferentes factores: por ejemplo, la
escasez de recursos economicos y las dificultades del acceso al crédito,
constituyen las principales causas que afectan la vigencia y la ventaja
competitiva de las Mypes. Asimismo, las politicas de supervision y fiscalizacién
de estas pequefias y medianas empresas, en algunos paises son muy drasticas,
lo que ahuyenta la creacion de este tipo de empresa.

La informalidad es un peligro latente que enfrentan las Mypes, debido a que las
politicas fiscales, muchas veces, ahogan el capital con el que cuentan este tipo
de organizaciones; las excesivas exigencias burocréticas para su formalizacién
derivan en el incremento de los costos de produccién, reflejados en el valor que
adquieren algunos productos, lo que desmotiva su adquisicion por parte de los
clientes.

Para Sanchez y Aragon (2018) otro problema que afecta la ventaja competitiva
de las Mypes es la falta de capital para incorporar recursos tecnolégicos en la
produccion, lo que permitiria disminuir los costos de produccion, elevando la
venta de los productos, garantizando un mejor crédito en las ganancias.

La incorporacion de la tecnologia a los procesos productivos, es vital para lograr
mantener la competitividad de las Mypes, por lo que es sustancial que las
politicas econdmicas impuestas por el Ministerio de Economia y Finanzas
implementen politicas orientadas a incrementar el capital activo de este tipo de
organizaciones.

Para Luna (2019) otro factor que afecta las ventajas competitivas de las Mypes,
viene a ser la falta de apoyo técnico especializado por parte de las entidades del
Estado resposanbles de atender y asesorar técnicamente este tipo de
organizaciones. Por ejemplo, muchas veces el mercado nacional esta saturado
de diferentes productos, por lo que es necesario orientar la venta hacia el

mercado internacional, sin embargo las Pymes, tienen dificultades para cumplir
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las exigencias y los requisitos de control de calidad que exigen los paises para
aceptar la exportacioén de todo tipo de productos.
Otro de los factores que afectan las ventajas competitivas de las Mypes es la
falta de una cultura exportadora, debido a que no existe un sistema de
capacitacion e implementacion tedrico practica para promover que las Mypes
exporten sus productos.
Asimismo, en la mayoria de los casos, las Mypes producen productos o servicios,
sustentados solo en la experiencia y la intuicion, es decir, no cuentan con
asesoramiento técnico especializado que les permita elaborar estudios de
mercado, asi como proyecciones de oferta y demanda.

En el caso especifico del problema de las ventajas competitivas de las Mypes de
la Asociacién de Artesanos agrupados en el complejo “Shosaku Nagase” del
Distrito de Ayacucho, se pueden observar las mismas dificultades que
experimentan las Mypes en Peru.

La falta de capital, dificultades en el acceso al crédito, la falta de
acompafiamiento técnico especializado, la incorporacién de recursos
tecnoldgicos en la produccion y venta de sus productos, asi como la reticencia a
ofrecer sus productos en el mercado internacional configura la realidad
problematica por la que atraviesa este grupo de empresas que se dedican al
rubro de la artesania.

Considerando que la mejor forma de mantener vigente las Mypes es la expansion
del mercado local, nacional e internacional, y en base a las ventajas competitivas
que puede ofrecer el marketing digital, se ha organizado la realizacién del
presente estudio con la intencién de conocer la magnitud del problema asi como
las caracteristicas del comportamiento de las variables con la finalidad de contar
con informacion cientifica sobre el fenbmeno investigado y en base a ello
reorientar los procesos y procedimientos en la cadena de produccién y venta que
permita mejorar los niveles de productividad, réditos y competitividad.

Teniendo en cuenta este panorama se ha formulado las siguientes interrogantes
de investigacion. Problema general: ¢ Cudl es la relacion entre el marketing digital
y las ventajas competitivas de las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 20227?.

En lo que compete a los problemas especificos se han formulado las siguientes

interrogantes: ¢ Cudl es la relacion entre el marketing digital y la gestion de los
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recursos en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022? ¢Cual es la relacion entre el marketing
digital y la gestion de la tecnologia en las Mypes en la Asociacion de Artesanos
Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 20227 ¢ Cual es la relacion
entre el marketing digital y la gestion de la innovacion en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio
20227

De la misma manera en lo que corresponde a la formulacion de los objetivos es
preciso sefialar que estos se han formulado de la siguiente manera:

Objetivo general: Determinar la relacion entre el marketing digital y las ventajas
competitivas en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022. Objetivos especificos: Determinar la
relacion entre el marketing digital y la gestion de los recursos en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio
2022. Determinar la relacion entre el marketing digital y la gestion de la
tecnologia en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022. Determinar la relacion entre el marketing
digital y la gestion de la innovacion en las Mypes de la Asociacion de Artesanos
Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

La justificacion que sostiene la realizacion del presente estudio considera los
siguientes criterios: a nivel teorico, el estudio debe proporcionar informacion
sobre el problema que presentan las Mypes respecto a las ventajas competitivas
y la asociacién que posee con la implementacion del marketing digital, ademas
a través de sus conclusiones proporcionara nuevas hipotesis de investigacion.
En lo que compete a la justificacion practica, el estudio debe beneficiar a los
propietarios de las Mypes de la Asociacion de Artesanos “Shosaku Nagase” del
distrito de Ayacucho, en la medida que podran contar con informacién sobre la
viabilidad de implementar una estrategia de marketign digital orientado a mejorar
las ventajas competitivas de sus Mypes.

La justificacion metodoldgica considera que al tener las exigencias estadisticas
para la elaboracion de cuestionarios, como vienen a ser la confiabilidad y la
validez, es probable que estos medios fisicos puedan ser utilizados en futuras

investigaciones.



Finalmente, todo el proceso investigativo que se debe organizar y ejecutar debe
estar orientado a la comprobacion de las siguientes hipotesis de investigacion:
Hipotesis general: Existe relacion entre el marketing digital y las ventajas
competitivas de las Mypes en la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022. En lo que compete a las hipoétesis
especificas: Existe relacion entre el marketing digital y la gestion de los recursos
en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de
Ayacucho en el afio 2022. Existe relacion entre el marketing digital y la gestion
tde la tecnologia en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase
del Distrito de Ayacucho en el afio 2022. Existe relacion entre el marketing digital
y la gestién de la innovacién en las Mypes de la Asociacion de Artesanos

Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 2022.



Il. MARCO TEORICO

Respecto a los antecedentes encontrados que guardan relacion con el eje
tematico elegido, fueron organizados de la siguiente manera:

En el &mbito internacional:

Se ha sistematizado el estudio presentado por Hidalgo (2019) titulado: “Relacion
del marketing digital y las ventajas competitivas en la Asociacion de Productores
de Olancho, Honduras”. El objetivo previsto para este estudio fue establecer el
nivel de asociacion entre las variables. El disefio que fue implementado ha sido
el no experimental del tipo correlacional. Para el recojo de datos se aplicaron dos
cuestionarios a 80 usuarios que hacen uso de los servicios de la asociacion. Las
conclusiones confirman que existe correlacién significativa (Rho=0,864). La
asociacion de productores ha identificado que tienen desventajas a comparacion
de otras productoras que cuentan con una ventaja competitiva, porque no han
incorporado en los procesos de produccion tecnologias que sistematicen los
procedimientos, quedando rezagados en el mercado por lo que han reorientado
su enfoque para revertir esta situacion.

Asimismo, contamos con el estudio presentado por Ramirez (2019) titulado:
“Incidencia del marketing digital en las ventajas competitivas de la asociacion de
artesanos de Michoacan, México”. Como todo estudio de corte correlacional el
objetivo de esta investigacion ha sido determinar la direccione intensidad de la
asociacion entre las variables. La recoleccion de los datos demandé la aplicaciéon
de cuestionarios a 250 clientes de la asociacion. Las conclusiones sefialan que
se ha demostrado que existe correlacion directa entre las variables de estudio
(Rho=0,729). La asociacion se ubica a la vanguardia de otras Pymes que se
dedican al mismo nicho competitivo, debido a la reorgazacion de los procesos y
fundamentalmente a la incorporacion del marketing digital que ha expandido el
mercado.

Por otro lado, se tiene como antecedente el estudio presentado por Orellana
(2019) titulado: “El marketing digital y sus implicancias en las ventajas
competitivas de la Asociacion de Artesanos de Machala, Ecuador”.
Considerando los procedimientos metodolégicos del disefio correlacional y
contando con 300 clientes, este estudio tuvo como objetivo establecer el grado

de correlacion entre sus variables. Las conclusiones afirman que la correlacion



es directa y significativa (Rho=0,693). ElI marketing digital ha ampliado el
mercado para los productos que la Asociacion ofrece, habiendo incrementado
los niveles de produccién y venta para beneficio de los asociados. La posibilidad
de mostrar los productos a una poblacibn mas extensa ha permitido que se
pueda implementar el servicio de envios a todo el pais.

Para el caso de los antecedentes a nivel nacional se cuenta con el estudio
presentado por Bravo (2017) titulado: “El marketing digital y la ventaja
competitiva de las mypes exportadoras de artesania, Lima- 2017”. Estudio que
asumié la metodogia del disefio correlacional contando con 50 trabajadores de
la asociacion a quienes se les aplico los dos cuestionarios para el recojo de
datos. Las conclusiones registran que la incorporacién del marketing digita, ha
permitido que las ventas de la Asociacion se incrementen de manera signfiicativa
lo que implica la pertinencia del uso de esta estrategia. Estadisticamente quedé
demsotrado que existe correlacion significa entre las variables (Rho=0,684).

De la misma manera, se cuenta con el estudio desarrollado por Cérdova (2019)
titulado: “Aplicacion del Marketing digital en el logro de las ventajas competitivas
de la Asociacion de Artesanos de Catacaos, Piura”. Estudio del tipo no
epxerimental de corte correlacional que consideré a 150 clientes de la asociacion
a quienes se les aplico dos cuestionarios con el objetivo de conocer la correlacion
entre las variables. Las conclusiones registran que, existe correlacion
significativa (Rho=0,689) lo que implica que la asociacibn no cuenta con
estrategias de mercado que les permitan ampliar su horizonte de oferta. La
incorporacion de las ventajas que ofrece el marketing digital ha permitido que se
amplie el mercado, ofreciendo mejores oportunidades y ventaja competitiva a
todos los asociados.

Por otra parte, también contamos con el estudio presentado por Yafez (2018)
titulado: “El marketing digital y su pertinencia en las ventajas competitivas de la
Asociacion de Artesanos de Wanchaq, Cusco”. Estudio desarrollado teniendo
como referente procedimental el disefio descriptivo correlacional. El acopio de
informacion ha requerido que se administre cuestionarios a 120 clientes de la
Asociacion. Las conclusiones registran una correlacio significativa entre las
variables (Rho=0,579) lo que signiica que la implementacion del marketing digital

ha permitido que la asociacién cuente con mas demanda de sus productos, en



la medida que se ha abierto la posibilidad de enviar los productos a todas partes
del pais, ampliando su horizonte de demanda.

Respecto a la base tedrica consideramos que el estudio se sustenta en la Teoria
del Comportamiento del Consumidor segun Coronado (2019) esta teoria fue
postualda por J. Marshall, y sostiene que el consumidor trata siempre en los
posible que sus descisiones de compra satisfagan plenamnete sus necesidades
y demandas, tratando en los posible que el producto o el servicio adquirido tenga
una éptima utilidad.

Los consumidores tienen demandas y necesidades que requieren ser
satisfechas, por lo que es sustancial que se identifique estos intereses para
ofrecer un servicio o0 un producto que satisfaga estas necesidades. La conducta
de los clientes es muy variadas porque depende del estimulo visual que el
producto pueda generar en las personas, Segun esta teoria, la frase la imagen
vales mas que mil palabras cobra importancia trascendental, porque el estimulo
visual es esencial para estimular los mecanismos afectivos de los clientes que
aseguran que adquieran el producto.

El mercado, segun Chui (2018) es un espacio que necesita atraer la atencion de
las personas, para ello debe recurrir al vinculo emocional que determina el
comportamiento de las personas, por ejemplo, una persona puede identificarse
con un determinado producto porque evoca en él eventos familiares que activan
mecanismo volitivos, en ese sentido, el mercado debe tratar de identificar estos
intereses para ofrecerlos en forma de producto o servicio.

La conducta de los clientes debe ser pauteada para asegurar la venta del
producto o del servicio. En ese sentido, actualmente todo sistema de informacion
gira en torno al uso de los sistemas digitales por lo que es imprescindible que la
oferta del producto que producimos debe hacer uso de este tipo de sistemas. La
Unica forma de sobrevivir al cambio constante del mercado es estar a la
vanguardia de los cambios tecnologicos y comportamentales de las personas.
Variable 1: Marketing digital

En lo que atafie a la variable marketing digital, se cuenta con la definicién
proporcionada por Kotler (2019) quien sostiene que son estrategias sistematicas
organizadas de manera intencionada para promocionar un producto o servicio

utilizando las redes informaticas, con la intencidon de satisfacer las necesidades



de los clientes, ampliando la demanda del producto o servicio e incrementado
los beneficos econdmicos de la empresa.

Existen muchas otras definiciones sobre marketing digital, pero todas ellas
coinciden en que se trata de una estrategia que utiliza los canales digitales para
ofrecer productos o servicios, con las mismas consideraciones que se hacen
cuando se trata de una venta presencial o fisica, salvo que esta se concreta a
través de canales virtuales, lo que favore expandir el mercado y la demanda, asi
como el pago por canales informaticos lo que implica ahorro de tiempo y dinero.
Para Silva y Urbina (2019) el marketing digital provee a los productores una
infinidad de posibilidades y oportunidades para ampliar el mercado y de esta
manera elevar la oferta. Actualmente el marketing digital ha permitido que las
operaciones comerciales se realicen de manera global, es decir, es facil adquirir
un producto de cualquier parte del mundo. Los mercados globales son producto
de la masificacion del marketing digital. Este necesidad de forma parte del
mercado global, demanda que las empresas tengan la necesidad de
implementar sistemas de comunicacién para asegurar la interrelacion entre
empresa y cliente.

Para Aristizabal y Ramos (2019) la aparicion y masificacion de internet ha abierto
un campo de oportunidades infinitas para todos los vendedores. La red de
internet posibilidad la comunicacion global de las personas y ha acercado
virtualmente cualquier producto o servicio a los clientes. La interrelacion entre
vendedor y cliente se ha convertido en un sistema dual de confianza y
responsabilidad. Nunca como ahora, en los procesos comerciales, se exige que
todo intercambio comercial se sustente en la confianza que ambos ofrecen.

El marketing digital ha generado nuevas formas de interrelacion e integracion
entre la empresa y el cliente. La fidelizacién de la marca, asi como la necesidad
de saisfacer las demandas y exigencias de los clientes son los elementos que
hacen girar todo el proceso que ofrece el marketin digital. Ofrecer los productos
a través de las redes sociales, por ejemplo, demanda que la empresa tenga la
necesida de empatizar con sus compradores, por lo tanto, debe implementarse
mecanismos de control que midan la satisfaccion del cliente al adquirir el
producto o al hacer uso de un servicio.

Barco (2019) afirma que el marketing digital requiere de un plan organizado de

manera sistemética y cientifica. Asi como ofrece la ventaja de expandir el
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mercado, el marketing digital también incrementa la cantidad de competidores,
por lo tanto, garantizar la vigencia de la empresa en un mercado global requiere
de la incorporacion audaz de ofertas y promociones, las mismas que deben
hacer la diferencia con las demés empresas que ofrecen el mismo producto o
servicio.

Actualmente, los canales o medios en el cual mas se ofrece el marketing digital
vienen a ser las redes sociales tales como: facebook, whasapp, twiter, instagram,
son algunas de los medios en el que se han implementado planes de marketing
digital con la Unica intencién de asegurar la venta de los productos o servicios.
La necesidad de estar presente en las redes digitales requiere del concurso de
profesionales en distintas areas. Por ejemplo, se requieren profesionales en
mercadeo, marketing, contabilidad, digitadores, ect., en ese sentido,
implementar un plan de marketing digital obedece a todo un sistema integrado.
Segun Blanco y Sanchez (2019) para la empresas, actualmente solo hay una
forma de subsistir en el mercado global, es a través del mercadeo digital lo que
exige la implementacion del marketing digital. La capacidad de adaptacion propio
en el ser humano y los animales es un referente para que las empresas deban
reorientar su enfoque de percibir el mercado en la medida que existen nuevas
necesidades y demandas que deben ser satisfechas.

Dimensiones del marketin digital

Promocion de productos o servicios: Diaz (2019) sostiene que el marketing digital
sustenta su objetivo en la promocidn técnica y cientifica del producto o servicio
gue ofrece. No sirve de nada tener un producto de buena calidad a un precio
razonable si la empresa no tiene la capacidad para saber promocionarlos
convenientemente. Talento que no se aprecia, se deprecia. Esto mismo ocurre
cuando no se sabe vender el producto, por lo que es importante que se destinen
recursos para sistematizar de manera pertinente la promocion del servicio.

Una empresa pueda contar con un sistema de redes informaticas muy buenas,
pero esto no garantiza que el producto que se ofrece pueda ser adquirido por las
personas. Es importante testear el mercado para conocer la cantidad de los
posibles compradores, por lo que es sustancial que el producto o servicio se
promocione de la mejor manera.

Nivel de satisfaccion del cliente
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Chanduvi y Monteza (2018) sostienen que es la percepcion de agrado, bienestar
y estado de animo adecuado que un cliente percibe cuando se ha superado sus
expectativas en la adquisicién de un producto o servicio. El bienestar que percibe
el cliente permite que este sea recomendado generando lo que se denomina la
estrategia de boca oreja entre los clientes.

La principal preocupacion de todas las empresas y personas que ofrecen
productos o servicios es satisfacer las expectativas de los clientes, porque solo
de esta manera se podré garantizar la vigencia del producto o servicio y que en
base a la recomendacion del cliente satisfecho queda la posibilidad y
probabilidade que aumente la demanda. Es necesario que las empresas
analicen esta variable a la hora de disefio un plan de marketing porque consituye
la esencia de todo el proceso.

Demanda del producto o servicio

Para Fernandez y Guevara (2019) es el proceso a través del cual la empresa
genera expectativas en los clientes para la adquisicion de un producto o servicio
gue ha sido elaborado en base a las necesidades y demandas de los potenciales
compradores. La demanda de los productos es la base ensencial de la
subsistencia de la empresa, porque determinar u desencadena todos los
procesos considerados en la produccion, venta y réditos derivados de su
comercializacion.

La mayoria de estrategias de marketing tiene el propdsito de generar demanda
de los productos o servicios que ofrece la empresa. Asegurar que la demanda
se incremente permite que la organizacion alcance los maximos niveles de
rendimiento y productividad. Es importante que cualquier plan de marketing
cuente con estrategias para amplicar la demanda del producto o servicio.
Variable 2: Ventaja competitiva

Segun Porter (2018) la ventaja competitiva viene a ser cualquier caracteristica,
atributo o distintivo, como viene a ser los recursos con los que cuenta, la
tecnologia que utiiza y el enfoque de innovacion que implementa, que diferencia
a una empresa, persona o fenémeno de otra, colocandolo a la vanguardia de sus
competidores y de cuya vigencia depende los niveles de productividad,
rendimiento y competitividad en un nicho econémico especifico.

Para Restrepo y Mejia (2018) las ventajas competitivas es un estado en el tiempo

gue ubica a la empresa como lider en un determinado sector econémico debido
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a la diferenciacion que logra a través de la gestion de recursos humanos y
materiales, asi como a la efectividad de los procesos que gestiona y que le
permiten contar con un producto o servicio unico y diferenciado de los demas
competidores.

Para Puerta y Mendoza (2018) la ventaja competitiva mas arraigada solo
considera calidad y precios de los productos o servicios que una empresa ofrece,
sin embargo en la actualidad existen muchos mas factores que determinan la
vigencia de la empresa en el mercado nacional e internacional. Entre estos
factores, hoy mas que nunca, la tecnologia juega un papel diferenciador, porque
graicas a ella se puede abaratar los costos de produccion, asi como maximizar
los estandares de calidad, garantizando un producto o servicios que satisface a
una mayor cantidad de clientes.

Las ventajas competitivas como ya se mencionaron se ubican en un espacio
temporal, lo que significa que la empresa debe estar constantemente innovando
sus ofertas y promociones, asi como la calidad del servicio que presta, porque al
igual que ella todas las demas organizaciones tienen la necesidad de sacar
ventajas competitivas, por lo que es razonable inferir que la innovacion debe ser
incorporada y pratica como una cultura institucional.

Torres y Hernandez (2019) sostienen que las ventajas competitivas deben
sostenerse en el tiempo para asegurar la sobrevivencia y vigencia de la empresa.
La gestién de los recursos humanos, asi como de los recursos materiales y
financieros deben estar dialécticamente complementados de tal forma que su
maximizacion en los procesos productivos otorguen criterios de diferenciacion
de los competidores. Segun estadisticas, las ventajas competitivas de una
empresa sobre otra es relativa en el tiempo, porque al menor descuido de los
elementos que lo diferencian pueden quedar relegados del mercado.

La capacidad de adaptacion de las empresas actualmente es un distintivo de
ventaja competitiva. El mercado tiene la caracteristicas de poseer un alto nivel
de incertidumbre por lo que es esencial que las organizaciones tengan
estructuras flexibles en su gestion, lo que les permite inmediatamente adecuarse
a las nuevas necesidades y demandad del mrcado. Esta exigencia permite la
renovacion permanente de las organizaciones, quienes muchas veces se ven

superados por el avance de la ciencia y la tecnologia, por lo que deben estar
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predispuestos a reorientar sus procesos para poder competir de la mejor manera
en el mercado.

Dimensiones de las ventajas competitivas

Gestion de los recursos: Ramirez (2017) considera que €S un proceso
sistematico que permite maximizar las capacidades laborales del personal que
labora en la empresa, asi como de la distribucion efectiva de los materiales e
INSUMOS que se requiren para producir o sistematiza un servicio.

La gestién de los recursos compromete todo una ciencia, porque se trata de
generar mayor ventaja en base a dosificar y maximizar los recursos con los que
cuenta la organizacién. La gestion de los recursos es un proceso vital para la
sobrevivencia de la empresa, asi como para mantenese vigente en el mercado.
Muchas veces, las organizaciones empiezan a declinar su produccion porque los
costos de produccién superan los promedios establecidos en el mercado y este
fendmeno generalmente se presenta cuando no se hace un uso efectivo de los
recursos que posee la empresa.

Gestion de la tecnologia: Para Puerta y Restrepo (2019) es la capacidad que
posee la organizacion para incorporar o renovar de manera sistematica los
recursos tecnoldgicos que posee y necesita para garantizar la produccion de un
producto de calidad y a precios moderados. Actualmente, este factor es
determinante en la cadena de produccion, porque su aplicacién garantiza que
los costos de produccion sean menores, lo que le permite a la organizacion
competir de mejor manera en el mercado mundial.

La mayor cantidad de inversion que actualmente realizan las empresas estan
ubicadas en el rubro de tecnologia. Contar con tecnologia de punta constituye
actualmente una ventaja competitiva, por lo que es necesario que la organizacion
esté renovando permanentemente los recursos tecnoldgicos con los que cuenta.
La ansiada diferenciacion que las organizaciones pretenden alcanzar
generalmente se ubica en la gestién de los recursos tecnoldgicos.

Gestion de la innovacion: Para Hurtado y Balboa (2018) la gestion de la
innovacion es el proceso que le permite a las organizaciones reorientar
permanentene los procesos de produccién para mejorar el producto o el servicio
gue ofrece. La innovacion responde a la necesidad de hacer las cosas de distinta
manera para obtener resultados diferentes. Lo que distingue esencialmente a los

procesos e innovacion es que se organza internamente l0s procesos y recursos
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para producir productos de mejor calidad, es decir, producir cosas nuevas con
los mismos recursos, pero organizados de diferente manera.

Para Tueros y Zavaleta (2019) la innovacién demanda un cambio de enfoque y
paradigma de todo el personal que labora en la organizacion. Observar de
manera critica la forma y manera de cdmo se produce un producto o servicio
para identificar dificultades y en base a dicha informacién modificar los procesos
para mejorar el producto es el espiritu que sostiene los procesos de innovacion.
La predisposicion a aceptar los procesos de innovacion requiere compromiso e

identificacion del personal que labora en la organizacion.
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. METODOLOGIA
3.1Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion: Para Valderrama y Ledén (2018) por la naturaleza del
problema y esencialmente por el disefio utilizado en su investigacion, los tipos
de investigacion se hacen extensivos, por lo que es logico ubicarlos segun el
propésito que siguen.

Por el objetivo formulado y el disefio de investigacion elegido, el tipo de
investigacion asumido para la realizacion de la investigacion ha sido la
investigacion aplicada, porque no se ha pretendido solucionar el problema de
manera inmediata, sino que el estudio ha incrementado mayor conocimiento
sobre las variables de estudio.

Disefio de investigacion: Para Bonilla, et al (2017) es un plan que el investigador
sistematiza de manera organizada que le permite ejecutar de manera efectiva
cada uno de los procedimientos considerados de tal manera que se garantiza el
logro de los objetivos previstos.

El disefio de investigacion asumido corresponde al no experimental del tipo
descriptivo correlacional de corte transversal, en la medida que el objetivo de la
investigacion ha sido determinar la relacion que existe entre las variables de

estudio.
3.2 Variables y operacionalizacion

Teniendo en cuenta que segun Almanza (2018) la variable es el atributo o
caracteristica susceptible a ser medida, las variables identificadas en el presente
estudio, fueron descritas de la siguiente manera:

Variable: Marketing digital

Definicion conceptual: Segun Kotler (2019) son estrategias sistematicas
organizadas de manera intencionada para promocionar un producto o servicio
utilizando las redes informaticas, con la intencion de satisfacer las necesidades
de los clientes, ampliando la demanda del producto o servicio e incrementado
los beneficios economicos de la empresa.

Definicion operacional: La variable sera medida a través de la aplicacion de un
cuestionario que considera las siguientes dimensiones:

Dimensiones: 1. Promocion de productos o servicios 2. Nivel de satisfaccion del

cliente 3. Demanda del producto o servicio
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Indicadores: 1. Promocion de productos o servicios: ofertas, rebajas, regalos. 2.
Nivel de satisfaccion del cliente: demandas, necesidades, expectativas. 3.
Demanda del producto o servicio: precio, calidad, accesibilidad.

Variable: Ventaja competitiva

Definicion conceptual: Segun Porter (2018) la ventaja competitiva viene a ser
cualquier caracteristica, atributo o distintivo, como viene a ser los recursos con
los que cuenta, la tecnologia que utiliza y el enfoque de innovacién que
implementa, que diferencia a una empresa, persona o fenbmeno de otra,
colocandolo a la vanguardia de sus competidores y de cuya vigencia depende
los niveles de productividad, rendimiento y competitividad en un nicho econémico
especifico.

Definicion operacional: La variable sera medida a través de la aplicacion de un
cuestionario que considera las siguientes dimensiones:

Dimensiones: 1. Gestion de los recursos 2. Gestion de la tecnologia 3. Gestion
de la innovacion

Indicadores: 1. Gestion de los recursos: humanos, fisicos, tecnoldgicos; 2.
Gestidn de la tecnologia: redes sociales, competencias digitales, equipos; 3.

Gestion de la innovacion: creatividad, inventiva, iniciativa.
3.3 Poblacién, muestra, muestreo, unidad de analisis

Poblacién: Segun Kerlinger y Lee (2016) lo conforman todas las personas, asi
como los eventos o fendmenos que son los que proporcionan informacién sobre
la realidad problematica identificada.

La poblacién que se utilizé para realizar el trabajo de investigacion en la
Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio
2022, es de 440 clientes.

Muestra: La muestra de estudio segun Quezada (2017) lo conforman las
unidades de estudio que representa al subconjunto de la poblacién, por lo que
aseguran contar con las mismas caracteristicas que posee la poblacion.
Teniendo en cuenta que la poblacién de la Asociacién de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en el aifio 2022 es de 440 clientes, la muestra

es de 206 clientes, es a ellos que aplicardn la técnica de la encuesta.
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Muestreo: Para Salazar (2017) estan constituidos por el conjunto de
procedimientos que el investigador sistematiza con la intencion de identificar a
las unidades de estudio que conforman la muestra.

En el caso del presente estudio se utilizé el muestreo al azar probabilistico para
garantizar que todas las unidades que conforman la poblacion tengan la misma
probabilidades de ser elegidos y de esta manera se pueda generalizar las
conclusiones.

Unidad de andlisis: estuvo conformado por los clientes de la Asociacion de
Artesanos Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho

2022, teniendo una poblacion de 440 clientes y una muestra de 206 clientes.
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas: La técnica de recoleccion de datos segun Pino (2017) son
procedimientos que se sistematiza para registrar los datos, segun el atributo que
se manifiesta en el momento de aplicarla.

La técnica elegida para recoger la informacion que la investigacion demanda en
Su ejecucién es la encuesta, que constituye un procedimiento que permite
recoger bastante informacion en una sola aplicacion.

Instrumentos: Son medios fisicos que permiten el registro de las caracteristicas
o atributos evidenciados al momento de aplicar la técnica de recoleccion de
datos.

En el caso del estudio se elabord cuestionarios que pasaron por procesos de
validacion de juicio de expertos y en el caso de la confiabilidad se utilizé el alfa

de Crombach para garantizar que su aplicacion tenga justificacion estadistica.
3.5Procedimientos

Los procedimientos que se organizaron para viabilizar la investigacion estuvieron
vinculados a los procesos de recojo de informacion. En ese sentido, en primer
lugar, se solicitd la autorizacién de las autoridades que presiden la Asociacion
de Artesanos considerados como muestra de estudio, luego se ha logrado la
firma de la solicitud de los clientes que respondieron los cuestionarios.

La aplicacion de los cuestionarios demando la colaboracion de los asociados
guienes entregaron el cuestionario a los clientes que compran los productos que

esta asociacion ofrece al publico.
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Luego del recojo de los datos se registraron las respuestas de cada cuestionario
en el software estadistico SPSS V24, para organizar, presentar y analizar

estadisticamente los resultados.
3.6 Método de analisis de datos

Segun Pefa (2016) el método de analisis de datos es el proceso de
transformacion que convierte a los datos en informacion significativa vinculada a
los objetivos formulados. Los métodos que se utilizaron comprenden dos
procesos: descriptivo en el que se han elaborado tablas y gréaficos estadisticos
que han permitido describir e interpretar con la intencibn de conocer el
comportamiento de las variables.

El proceso inferencial ha comprendido el uso de estadigrafos de correlacion que
han permitido determinar la direccion e intensidad de la correlacion y de esta
manera tomar la decision de aceptar o rechazar la hipétesis de investigacién en
el proceso de comprobacion de las hipétesis. En ese sentido se utilizaron
meétodos tedricos como el analisis y la sintesis, asi como la induccion y la
deduccién. Ademas, se utilizaron los métodos estadisticos para analizar los

resultados obtenidos.
3.7 Aspectos éticos

Para Inguillay Gagfay, Tercero Chicaiza, & Lopez Aguirre (2020) la ética de
investigacion cientifica, es una descendencia de la ética personal, que esta
inmersa sobre como reaccionan los principios semejantes de la conducta moral
del ser humano y se muestran especificamente en el contexto que fluye la vida
del hombre y en este caso, el de la investigacion cientifica y el trabajo académico,
esto va avanzando de manera que surge la “mala conducta cientifica”. Esto
quiere decir que la funcién principal dentro de la ética de la investigacion
cientifica es definir y delimitar con exactitud cuando no encontramos ante una
mala conducta que pueda perjudicar los resultados finales de la investigacion.

Segun la Resolucién de Consejo Universitario N°0262-2020/UCV (2020), cuenta
con “Comites de Etica” por Facultad y uno para la Escuela de Posgrado. Estos
son los encargados de velar por el cumplimiento de lo estipulado en el presente
Cadigo de Etica. Para realizar una investigacion cientifica existe una serie de
normas que regulan las buenas practicas y aseguran la promocion de los

principios éticos para organizar el bienestar y la autonomia de los participantes
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de losestudios, asi como la responsabilidad y honestidad de los investigadores
en la obtencién, manejo de la informacion, el procesamiento, interpretacion,
elaboracion del informe de investigacion y la publicacion de los hallazgos.

La universidad a través de su reglamento contempla y exige el cumplimiento de
los aspectos éticos de toda investigacion. En ese sentido, la investigacion se ha
adecuado a estos pardmetros para lo cual se solicito la autorizacién consentida
de las unidades que conforman la muestra, para lo cual ha sido necesario firmar
un compromiso de confidencialidad de los resultados, en la medida que la

informacion recabada solo tiene propositos investigativos.
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IV. RESULTADOS

Obijetivo general: Determinar la relacion entre el marketing digital y las ventajas
competitivas en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

Tabla 1

Resultado de la correlacion entre marketing digital y ventaja competitiva de las
Mypes en la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho

en el ano 2022

Estadigrafo Ma.rkfating Ventqjg

digital competitiva

Rho de Marketing Coeficiente de 1,000 0,812
Spearma digital correlacién

n Sig. (bilateral) ,000

N 206 206

Ventaja Coeficiente de 0,812 1,000
competitiva correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .
N 206 206

Nota. La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).
El valor de Rho=0,812 lo que significa que la correlacién es positiva directa muy

fuerte.El p_valor=0,000<a(0,05), por tanto se acepta la hipotesis alterna y se
rechaza la hipétesis nula.

Tabla 2

Resultados del contraste entre marketing digital y ventaja competitiva de las
Mypes en la Asociacidon de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho

en el afo 2022

Marketing Digital

C(:/rﬁg(i?ijt?va Qeficiente Regular _Bueno Excelente . Total

fi f% fi % fi % fi % fi %
Deficiente 28 13.6 2 1.0 1 05 O 0.0 31 150
Regular 6 29 101 490 8 39 5 24 120 58.3
Bueno 1 0.5 4 19 34 165 8 39 47 228
Excelente 0 0.0 0 00 O 00 8 3.9 8 3.9
Total 35 17.0 107 519 43 209 21 10.2 206 100.0

Nota. Teniendo en cuenta que la muestra es 206, este representa el 100% para
realizar el trabajo de investigacion tomando en cuenta la variable del marketing

digital y la ventaja competitiva.
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Figura 1

Resultados del contraste entre marketing digital y ventaja competitiva
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Nota. La tabla 2 organiza los resultados obtenidos al comparar las variables; en
ese sentido observamos que para el caso de la ventaja competitiva el 15%
considera que es deficiente; el 58,3% sefiala que es regular; el 22,8% manifiesta
que es bueno y el 3,9% afirma que es excelente.

Para el caso de los resultados obtenidos para la variable ventaja competitiva
observamos que el 17,0% considera que es deficiente; el 51,9% afirma que es

regular; el 20,9% asegura que es bueno y el 10,2% sefala que es excelente.
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Objetivo especifico N° 1: Determinar la relacion entre el marketing digital y la
gestion de los recursos en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

Tabla 3

Resultado de la correlacion entre marketing digital y la gestion de los recursos
de las Mypes en la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de

Ayacucho en el afio 2022

Estadigrafo Ma.rk_eting Gestion de
digital recursos

Rhode Marketing Coeficiente de 1,000 0,758"
Spearma digital correlaciéon

n Sig. (bilateral) ,000

N 206 206

Gestion de  Coeficiente de 0,758" 1,000
recursos correlaciéon

Sig. (bilateral) ,000 .
N 206 206

Nota. La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).
El valor de Rho=0,758 lo que significa que la correlacién es positiva directa

fuerte.

El p_valor=0,000<a(0,05), por tanto se acepta la hipotesis alterna y se rechaza
la hipétesis nula.

Tabla 4

Resultados del contraste entre marketing digital y gestion de los recursos de las
Mypes en la Asociacidon de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho

en el afo 2022

Gestion Marketing Digital Total
delos  Deficiente Regular Bueno Excelente
recursos fj f% fi % fi % fi % fi %
Deficiente 28 13.6 7 34 3 15 3 15 41 199
Regular 6 2.9 97 471 O 00 3 15 106 515
Bueno 1 0.5 3 15 40 194 O 00 44 214
Excelente 0 0.0 0 00 O 0.0 15 73 15 7.3
Total 35 17.0 107 519 43 209 21 10.2 206 100.0

Nota. Segun el cuadro el 100% esta representado por 206 clientes para realizar

un estudio sobre la Gestion de los recursos.
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Figura 2

Resultados del contraste entre marketing digital y gestion de los recursos
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Nota. La tabla 4 organiza los resultados obtenidos al comparar las variables; en
ese sentido observamos que para el caso de la gestion de los recursos el 19,9%
considera que es deficiente; el 51,5% sefiala que es regular; el 21,4% manifiesta
que es bueno y el 7,3% afirma que es excelente.

De la misma manera, para el caso de los resultados obtenidos para la variable
ventaja competitiva observamos que el 17,0% considera que es deficiente; el
51,9% afirma que es regular; el 20,9% asegura que es bueno y el 10,2% sefala

gue es excelente.
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Objetivo especifico N° 2: Determinar la relacién entre el marketing digital y la
gestion de la tecnologia en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

Tabla 5

Resultado de la correlacion entre marketing digital y la gestion de la tecnologia
de las Mypes en la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de

Ayacucho en el afio 2022.

Gestion de
Estadigrafo Marketing la
digital tecnologia
Rhode Marketing Coeficiente de 1,000 0,827"
Spearma digital correlacion
n Sig. (bilateral) . ,000
N 206 206
Gestion de  Coeficiente de 0,827" 1,000
la correlacién
tecnologia  Sig. (bilateral) ,000 .
N 206 206

Nota. La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).
El valor de Rho=0,827 lo que significa que la correlacion es positiva directa muy

fuerte.

El p_valor=0,000<a(0,05), por tanto se acepta la hipotesis alterna y se rechaza
la hipétesis nula.

Tabla 6

Resultados del contraste entre marketing digital y gestion de la tecnologia de las
Mypes en la Asociacidon de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho

en el afo 2022

Gestién Marketing Digital

de la Deficiente Regular Bueno Excelente
tecnologia i % fi % fi % fi % fi %
Deficiente 30 14.6 5 24 3 15 O 0.0 38 184
Regular 4 1.9 97 471 O 00 3 1.5 104 50.5

Total

Bueno 0 0.0 3 15 40 194 1 05 44 214
Excelente 1 0.5 2 10 O 0.0 17 8.3 20 9.7
Total 35 17.0 107 519 43 209 21 10.2 206 100.0

Nota. Observando el cuadro el 100% esta representado por 206 clientes para

realizar un estudio sobre la Gestion de la tecnologia.
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Figura 3

Resultados del contraste entre marketing digital y gestion de la tecnologia
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Nota. La tabla 6 organiza los resultados obtenidos al comparar las variables; en
ese sentido observamos que, para el caso de la gestion de la tecnologia, el
18,4% considera que es deficiente; el 50,5% sefiala que es regular; el 21,4%
manifiesta que es bueno y el 9,7% afirma que es excelente.

Asimismo, para el caso de los resultados obtenidos para la variable ventaja
competitiva observamos que el 17,0% considera que es deficiente; el 51,9%
afirma que es regular; el 20,9% asegura que es bueno y el 10,2% sefala que es

excelente.
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Objetivo especifico N° 3: Determinar la relacién entre el marketing digital y la
gestion de la innovaciéon en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku

Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 2022
Tabla 7

Resultado de la correlacién entre marketing digital y la gestion de la innovacion
de las Mypes en la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de

Ayacucho en el afio 2022

Gestion de
Estadigrafo Marketing la
digital innovacion
Rhode Marketing Coeficiente de 1,000 0,833"
Spearma digital correlacién
n Sig. (bilateral) . ,000
N 206 206
Gestion de Coeficiente de 0,833" 1,000
la correlacion
innovacion  Sig. (bilateral) ,000 .
N 206 206

Nota. La correlacion es significativa al nivel 0,05 (bilateral).
El valor de Rho=0,833 lo que significa que la correlacion es positiva directa muy

fuerte.

El p_valor=0,000<a(0,05), por tanto se acepta la hipotesis alterna y se rechaza
la hipétesis nula.

Tabla 8

Resultados del contraste entre marketing digital y gestién de la innovacion de las
Mypes en la Asociacidon de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho

en el afo 2022

Gestidon Marketing Digital

de la Deficiente Regular Bueno Excelente
innovacion i fo fi f%  fi % fi % fi %
Deficiente 29 14.1 3 15 0 00 2 1.0 34 165

Total

Regular 4 1.9 99 48.1 3 1.5 1 0.5 107 51.9
Bueno 2 1.0 4 19 39 189 O 0.0 45 218
Excelente 0 0.0 1 05 1 0.5 18 8.7 20 9.7
Total 35 170 107 519 43 209 21 10.2 206 100.0

Nota. Segun el cuadro el 100% esta representado por 206 clientes para realizar

un estudio sobre la Gestidon de la innovacion.
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Figura 4

Resultados del contraste entre marketing digital y gestion de la innovacion
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Nota. La tabla 8 organiza los resultados obtenidos al comparar las variables; en
ese sentido observamos que, para el caso de la gestion de la innovacion, el
16,5% considera que es deficiente; el 51,9% sefala que es regular; el 21,8%
manifiesta que es bueno y el 9,7% afirma que es excelente.

Por otro lado, para el caso de los resultados obtenidos para la variable ventaja
competitiva observamos que el 17,0% considera que es deficiente; el 51,9%
afirma que es regular; el 20,9% asegura que es bueno y el 10,2% sefala que es

excelente.
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V. DISCUSION

Las Mypes en nuestro pais constituyen el motor que dinamiza la economia, en
ese sentido es necesario que se realicen investigaciones que permitan mejorar
las ventajas competitivas para posicionarse en el mercado tanto local, nacional
e internacional; establecer estrategias a corto y mediano plazo sobre el
marketing digital de esta manera incrementar los niveles de productividad.

Los resultados obtenidos para la hipdtesis general registran un valor de
Rho=0,812 lo que significa que la correlacion entre el marketing digital y las

ventajas competitivas son muy altas.

Estos resultados coinciden con los obtenidos por Hidalgo (2019) quien en su
tesis titulado: “Relacion del marketing digital y las ventajas competitivas en la
Asociacion de Productores de Olancho, Honduras”, obtiene un Rho=0,864, lo
que significa que la asociacién de productores ha identificado que tienen
desventajas con otras productoras, porque no han incorporado en los procesos
de produccion tecnologias que sistematicen los procedimientos, quedando
rezagados en el mercado por lo que han reorientado su enfoque para revertir

esta situacion.

Consideramos que los resultados similares obtenidos en ambos estudios puede
explicar a través del postulado de Coronado (2019) quien sostiene que esta
teoria fue postualda por J. Marshall, y sostiene que el consumidor trata siempre
en los posible que sus descisiones de compra satisfagan plenamente sus
necesidades y demandas, tratando en los posible que el producto o el servicio
adquirido tenga una optima utilidad.

Efectivamente, en el area de estudio se ha observado que algunos asociados
aun se resisten a implementar la estrategia del marketing digital, debido al
desconocimiento de las ventajas que ofrece este modelo, en ese sentido, se
debe procurar capacitar a todos los miembros de la asociacion para que puedan
trabajar en equipo, de esta manera se promociona a cada uno de los productores

y a la asociacion en general como uno solo, sobre la potencialidad y oportunidad
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gue ofrece el marketing digital, porque permite ampliar el mercado y por ende la

demanda de los productos que ofrece la asociacion.

En lo que concierne a los resultados obtenidos en el contraste entre marketing
digital y gestion de los recursos, se observa que el valor de Rho=0,758, es decir
que la correlacion es directa fuerte. Estos resultados coinciden con los
registrados en el trabajo de investigacion presentado por Ramirez (2019) quien
en su tesis titulado: “Incidencia del marketing digital en las ventajas competitivas
de la asociacion de artesanos de Michoacan, México”, obtiene un Rho=0,729, lo
que significa que la asociacion se ubica a la vanguardia de otras Pymes que se
dedican al mismo nicho competitivo, debido a la reorganizacion de los procesos
y fundamentalmente a la incorporaciéon del marketing digital que ha expandido el

mercado.

Estas coincidencias pueden ser explicadas a nivel teérico con el argumenta que
postula Ramirez (2017) quien considera que la gestién de los recursos es un
proceso sistematico que permite maximizar las capacidades laborales del
personal que labora en la empresa, asi como de la distribucion efectiva de los
materiales e insumos que se requiren para producir o sistematiza un servicio.

En el area de estudio se ha observado que todos los miembros de la asociacién
contibuyen a mejorar la calidad del servicio que ofrecen, por lo que tienen cierta
ventaja competitiva con otras asociaciones que también producen artesanias.

Es esencial que la asociacion efectivice la implementacién del marketing digital,
para que pueda incrementarse la demanda de su productos, por lo que es
importante que se elabore catélogos de los productos que ofrecen de tal manea
gue se pueda ampliar en el mercado y la demanda, utilizar los aplicativos para
usar como una forma de pago ya que la tecnologia va optimizando el tiempo,
tambien publicar en las redes sociales tales como: facebook, whatsApp,
instagram, etc, para promocionar los productos a nivel nacional e internacional e

incrementar las ventas.

En lo que concierne a la hipotesis especifica 2, se observa que el valor obtenido
para Rho=0,827 lo que significa que la correlacion entre el marketing digital y la

gestion de los recursos tecnolégicos es muy fuerte. Los resultados obtenidos se
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diferencian en alguna medida con los obtenidos por Orellana (2019) quien en su
tesis titulado: “El marketing digital y sus implicancias en las ventajas competitivas
de la Asociacion de Artesanos de Machala, Ecuador”, registra un Rho=0,693.

Segun este investigador el marketing digital ha ampliado el mercado para los
productos que la Asociacion ofrece, habiendo incrementado los niveles de
produccién y venta para beneficio de los asociados. La posibilidad de mostrar los
productos a una poblacién mas extensa ha permitido que se pueda implementar

el servicio de envios a todo el pais.

La explicacion tedrica de esta diferencia puede ser explicada con la propuesta
tedrica Puerta y Restrepo (2019) quienes consideran que la gestién de la
tecnologia es la capacidad que posee la organizacion para incorporar o renovar
de manera sistematica los recursos tecnologicos que posee y necesita para
garantizar la produccién de un producto de calidad y a precios moderados en el

mercado.

Actualmente, este factor es determinante en la cadena de produccién, porque su
aplicacion garantiza que los costos de producciébn sean menores, lo que le
permite a la organizacion competir de mejor manera en el mercado nacional y

mundial, innovando los productos que ofrecen.

Como menciona el autor citado, es vital para la sobrevivencia de las Pymes
implementar estrategias de marketing digital, porque el mundo actualmente se
ha reducido al uso de recursos tecnoldgicos, por lo que es importante que los
miembros de la asociacién puedan recibir capacitaciones que les permitan
mejorar sus ventajas competitivas. Por ejemplo, el uso de aplicativos digitales
para el pago actualmente es una necesidad, por lo que los miembros de la

asociacion deben tener solvencia en el manejo de este tipo de recursos.

Para el caso de la hipotesis especifica 3 se observa que el valor de Rho=0,833
lo que significa que la correlacion entre el marketing digital y la gestion de la
innovacion es muy alta. Estos resultados difieren significativamente de los
resultados obtenidos por Bravo (2017) quiene en su tesis titulado: “El marketing

digital y la ventaja competitiva de las mypes exportadoras de artesania, Lima-
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20177, obtiene un Rho=0,684 y menciona que la incorporacién del marketing
digita, ha permitido que las ventas de la Asociacion se incrementen de manera

signfiicativa lo que implica la pertinencia del uso de esta estrategia.

De la misma manera se puede observar que los resultados obtenidos en la
comprobacién de la hipotesis 3, difieren sustancialmente de los resultados
obtenidos por Cordova (2019) quien en su tesis titulado: “Aplicacion del
Marketing digital en el logro de las ventajas competitivas de la Asociacion de
Artesanos de Catacaos, Piura”, obtiene un Rho=0,689 lo que implica que la
asociacion no cuenta con estrategias de mercado que les permitan ampliar su
horizonte de oferta. La incorporacion de las ventajas que ofrece el marketing
digital ha permitido que se amplie el mercado, ofreciendo mejores oportunidades

y ventaja competitiva a todos los asociados.

Estas diferencias sustanciales pueden ser explicadas en base a los argumentos
planteados por Hurtado y Balboa (2018) quienes sostienen que la gestion de la
innovacion es el proceso que le permite a las organizaciones reorientar
permanentemente los procesos de produccién para mejorar el producto o el
servicio que ofrece. La innovacion responde a la necesidad de hacer las cosas
de distinta manera para obtener resultados diferentes.

Lo que distingue esencialmente a los procesos e innovacion es que se organiza
internamente los procesos y recursos para producir productos de mejor calidad,
es decir, producir cosas nuevas con los mismos recursos, pero organizados de

diferente manera.

El marketing digital ayudara y permitara a la Asociacion Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho a obtener informacion sobre el desempefio de cada uno de
los productores de esta manera potenciar la ventaja competitiva para

posicionarse en el mercado y fidelizar a los clientes.

Efectivamente, se debe sefialar que la asociacion tiene la necesidad de
reorganizar la forma como ofrece sus productos, porque las necesidades y
demandas de los compradores ha cambiado de manera sustancial, por tanto si

la asociacion pretende estar a la vanguardia de las otras asociaciones que
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también se dedican a la venta de artesanias, debe reinventar todos sus
procesos.

Una forma de cambiar la manera de vender los productos que ofrecen es a través
de la implementacion del marketing digital, por lo que resulta conveniente que

tengan la capacidad de adaptarse a estas nuevas exigencias del mercado.
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VI. CONCLUSIONES

1. Existe predisposicion por parte de la Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en implementar el marketing digital con la
intencion de mejorar las ventajas competitivas que les permita estar a la
vanguardia de las deméas asociaciones que también producen y ofrecen
artesanias; sin embargo, aun persiste resistencia de algunos asociados debido
a la falta de informacion y desarrollo de capacidades en el manejo de tecnologia,
por lo que resulta imprescindible que se organicen eventos de capacitacion que
permita a los asociados empoderarse de las ventajas que ofrece el marketing
digital. Estadisticamente se ha demostrado que existe correlacion directa muy
fuerte entre el marketing digital y las ventajas competitivas (Rho=0,812). (Tabla
N° 3)

2. La gestion efectiva de los recursos humanos y materiales es vital para los
procesos de adecuacion e implementacion del marketing digital, en la medida
gue es necesario que se deba mejorar las capacidades y competencias digitales
de los asociados. Maximizar los recursos humanos y materiales constituye una
ventaja competitiva, por lo mismo se debe invertir en el desarrollo de este tipo de
capacidades porque la demanda y expectativas de las personas que compran
las artesanias han cambiado sustancialmente. Estadisticamente se ha
demostrado que existe correlacién directa fuerte entre el marketing digital y la
gestion de los recursos (Rho=0,758). (Tabla N° 4)

3. La gestion de la tecnologia es un componente que debe merecer la atencién
de los asociados, porque las transacciones comerciales han cambiado
sustancialmente; el uso de aplicativos para efectuar el pago es muy comun, por
lo tanto, los asociados deben contar con informacion teorica y practica que les
permitan manejar este sistema de pago. Estadisticamente se ha demostrado que
existe correlacion directa muy fuerte entre el marketing digital y la gestion de la
tecnologia (Rho=0,827). (Tabla N° 6)

4. La gestion de la innovacion compromete el compromiso de todos los miembros
de la Asociacién de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho, porque
de ella depende mejorar la demanda de los productos que ofrecen por lo que
resulta vital que se implemente el marketing digital. Esta forma de innovar

demanda el cambio de actitud y paradigma de los asociados, porque las
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necesidades, demandas y expectativas de los compradores ha cambiado
radicalmente. Estadisticamente se ha demostrado que existe correlacion directa
muy fuerte entre el marketing digital y la gestion de la tecnologia (Rho=0,833).
(Tabla N° 8)
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda al presidente de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase
del Distrito de Ayacucho, debe procurar organizar, con su junta Directiva, eventos
de capacitacion que permite proporcionar informacion teorica y practica a los
asociados, sobre las ventajas competitivas que supone la implementacion del
marketing digital.

2. A los representantes de la asociacion deben firmar convenios con instituciones
de la localidad que permita capacitar y desarrollar las habilidades digitales de
sus miembros, fomentar una cultura exportadora de tal manera que les permitan
maximizar los recursos con los que cuentan y de esta manera mejorar la
demanda de sus productos.

3. Se exhorta el uso de tecnologias en las transacciones comerciales es vital
para adecuarse a las demandas y necesidades del mercado, por lo que es
sustancial que la Junta Directiva de la Asociacion pueda organizar eventos de
capacitaciéon en el uso de tecnologias y aplicativos que se utilizan en toda
transaccion comercial.

4. Desarrollar una cultura de innovacion entre todos los miembros de la
asociacion de tal manera que se pueda mejorar la calidad del servicio que
ofrecen a los compradores, para tal efecto los miembros de la Junta Directiva de
la Asociacién deben organizar reuniones de trabajo en el que se pueda acoger
nuevas iniciativas para garantizar la calidad del producto que ofrecen.
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ANEXO N° 1

Matriz de Operacionalizacion de Variables

VARIABLES | DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
OPERACIONAL MEDICION

Segun Kotler (2019) son | Se evidencia en la | Promocién de productos o | Ofertas Ordinal:
estrategias sistematicas | predisposicion de la | servicios Rebajas Excelente

:(l organizadas de manera | entidad en Regalos Bueno

= intencionada para | implementar recursos | Nivel de satisfaccién del Demandas Regular

o promocionar un producto o | digitales en la | cliente Necesidades Deficiente

a servicio utilizando las redes | promocién de la Expectativas

% informaticas, con la intencién | venta de sus

= de satisfacer las necesidades | productos, la misma

W de los clientes, ampliando la | que sera evaluada a | Demanda del producto o | Precio

3(: demanda del producto o | partir de la aplicacion | servicio Calidad

s servicio e incrementado los | de un cuestionario. Accesibilidad
beneficios econdmicos de la
empresa
Segun Porter (2018) la ventaja | La variable sera | Gestién de los recursos Humanos Ordinal:
competitiva viene a ser | valorada a partir de la Fisicos Excelente
cualquier caracteristica, | aplicacion de un Tecnol6gicos Bueno

<>( atributo o distintivo, como | cuestionario de Gesiion de Ia tecnoloara Red 2 Regular

= viene a ser los recursos con los | opinién que registre 9 edes sociales Deficiente

[ gue cuenta, la tecnologia que | informacién que Competenmas digitales

E utiiza y el enfoque de | considere items para Equipos

= innovacion que implementa, | cada una de las

8 gue diferencia a una empresa, | variables de estudio. Gestion de lainnovacion Creatvidad

< persona o fendmeno de otra, Inventiva

< colocandolo a la vanguardia de Co

E sus competidores y de cuya Iniciativa

g vigencia depende los niveles

de productividad, rendimiento
y competitividad en un nicho
econdémico especifico




TITULO: Marketing Digital y Ventaja Competitiva en las Mypes de la Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de

Ayacucho - 2022

ANEXO N° 2

MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

Problema general:

¢Cudl es la relacién entre el
marketing digital y las ventajas
competitivas de las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 20227.

Problemas especificos:

;Cudl es la relacion entre el
marketing digital y la gestion de los
recursos en las Mypes de Ila
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 2022?

;Cudl es la relacion entre el
marketing digital y la gestiéon de la
tecnologia en las Mypes en la
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 2022?

;Cudl es la relacion entre el
marketing digital y la gestion de la
innovacion en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 2022?

Objetivo general:

Determinar la relacién entre el
marketing digital y las ventajas
competitivas en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 2022.

Objetivos especificos:

Determinar la relacion entre el
marketing digital y la gestion de los
recursos en las Mypes de Ila
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 2022.

Determinar la relacion entre el
marketing digital y la gestiéon de la
tecnologia en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 2022.

Determinar la relacion entre el
marketing digital y la gestién de la
innovacion en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku
Nagase del Distrito de Ayacucho en
el afio 2022.

Hipotesis general:

Existe relacion entre el marketing
digital y las ventajas competitivas de
las Mypes en la Asociacion de
Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

Hipotesis especificas:

Existe relacion entre el marketing
digital y la gestion de los recursos en
las Mypes de la Asociacion de
Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

Existe relacion entre el marketing
digital y la gestion de la tecnologia
en las Mypes de la Asociacion de
Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

Existe relacién entre el marketing
digital y la gestion de la innovacion
en las Mypes de la Asociacion de
Artesanos Shosaku Nagase del
Distrito de Ayacucho en el afio 2022.

Variable 1:
Marketing digital.

DIMENSIONES:

v" Promocién de productos o
servicios

v" Nivel de satisfaccién del cliente

v" Demanda del producto o
servicio
Variable 2:

Ventajas competitivas

DIMENSIONES:

Gestion de los recursos
Gestion de la tecnologia
Gestion de la innovacion

Tipo de investigacion:
Aplicada

Nivel de investigacion:
Relacional

Método de investigacion:
Deductivo

Disefio de investigacion:
Descriptivo correlacional

el
S

2

Poblacién
440 clientes

Muestra:
206 clientes

Técnicas e instrumentos
Encuesta
Cuestionario

Analisis e interpretacion de datos
Tablas

Gréficos

Estadigrafos de correlacion




ANEXO N° 3
Muestra

Esquema:

M es la muestra de estudio, mientras que O1 y O2 es la medicién a la variable 1
y e, respectivamente. La r, representa la estimacion de la correlacidon entre las

variables.
La poblacion de estudio ha sido distribuida de la siguiente manera:

Distribucién de la poblacion conformada por clientes de la Asociacion de

Artesanos Shosaku Nagase-Distrito de Ayacucho, 2022.

Cantidad  Porcentaje

Clientes (fi) (f9%)
Locales 60 13.6
Nacionales 300 68.2
Extranjeros 80 18.2
Total 440 100.0

Nota. Registro de asistencia al complejo SN

N=440
Z=1.96
P=0.5
Q=05
d=0.05
n=206



ANEXO N° 4

CUESTIONARIO-MARKETING DIGITAL

A continuacion, se presenta un cuestionario de investigacion cientifica, cuyo objetivo es
determinar la relacion entre el marketing digital y las ventajas competitivas en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 2022.
Declaro estar informado de la investigacion con fines académicos, participando de manera
voluntaria, honesta y anoénima.

Ni de acuerdo,
Totalmente en d d X d Totalmente de
. En desacuerdo nien De acuerdo T
desacuerdo
1 2 3 4 5
N° ITEMS PUNTAJES
1] 2 | 4 ] 5

DIMENSION I: PROMOCION DE PRODUCTOS O SERVIC

I0S

1 | Considera que la Asociacion de Artesanos ofrece
ofertas que captan el interés de los compradores

2 | Las ofertas que ofrece la Asociacion satisfacen las
expectativas de los clientes.

3 | La Asociacién ofrece rebajas a través de las redes
digitales

4 | El uso de las redes sociales facilita la promocion de
rebajas

5 | Es més conveniente ofrecer regalos a los clientes a
través de las redes digitales

6 | Los regalos son mas apreciados cuando son

ofertados a través de las redes sociales

DIMENSION II: NIVEL DE SATISFACCION DEL CLIENTE

7 | La demanda de los productos que ofrece la
Asociacion se debe a la promocién por redes sociales

8 | Las redes sociales incrementan la demanda de los
productos

9 | Los productos que ofrece la Asociacién satisfacen las
necesidades de los clientes

10 | La Asociacion ofrece productos en funcién a la
satisfaccion de las necesidades de los clientes

11 | Los productos que ofrece la Asociacion supera las
expectativas de los clientes

12 | Las expectativas de los clientes son atendidas por la

Asociacion a través del uso de las redes sociales

DIMENSION IIl: DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO

13 | El precio de los productos que ofrece la Asociacion
son mas asequibles debido al uso de redes digitales

14 | El precio de los productos esta en funcién de la
demanda que tienen en las redes digitales.

15 | La calidad de los productos que ofrece la Asociacion
garantiza el incremento de la demanda

16 | Las redes digitales permiten mostrar la calidad de los
productos gue ofrece la Asociacion.

17 | La accesibilidad a los productos por parte de los
clientes se debe al uso de las redes digitales

18 | La accesibilidad de los productos favorece el

incremento de la demanda.




CUESTIONARIO-VENTAJA COMPETITIVA

A continuacion, se presenta un cuestionario de investigacién cientifica, cuyo objetivo es
determinar la relacion entre el marketing digital y las ventajas competitivas en las Mypes de la
Asociacion de Artesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho en el afio 2022.
Declaro estar informado de la investigacion con fines académicos, participando de manera
voluntaria, honesta y andnima.

Totalmente en Ni de ‘?‘C“e“"o' Totalmente de
desacuerdo En desacuerdo ni en De acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
N° ITEMS PUNTAJES

1 ] 2] 3] 4] 5

DIMENSION [|: GESTION DE LOS RECURSOS

1 | Los recursos humanos con los que cuenta la
Asociacion garantizan la ventaja competitiva

2 | La Asociacion valora los recursos humanos que
posee.

3 | Los recursos fisicos que posee la Asociacion le
permiten tener ventaja competitiva

4 | La ventaja competitiva que posee la Asociacion se
debe a los recursos fisicos que posee

5 | Los recursos tecnoldgicos con los que cuenta la
Asociacion garantizan a implementacion de las
ofertas a través de las redes sociales

6 | La Asociacién continuamente viene renovando los
recursos tecnol6gicos que posee

DIMENSION II: GESTION DE LA TECNOLOGIA

7 | Las redes sociales son un medio que la Asociacién
utiliza para ofrecer sus productos

8 | La ventaja competitiva que posee la Asociacion se
debe al uso de las redes sociales

9 | Existe personal en la Asociacibn que posee
competencias digitales

10 | Las competencias digitales que posee la Asociacion
le permiten ofrecer sus productos a través de las
redes digitales

11 | Los equipos tecnoldgicos que posee la Asociacion le
permiten estar a la vanguardia

12 | La Asociacion ofrece sus productos en las redes
digitales gracias a los equipos tecnoldgicos que posee
DIMENSION Ill: GESTION DE LA INNOVACION

13 | La creatividad es un rasgo que distingue a los socios
de la Asociacion

14 | La creatividad de los miembros de la Asociacion le
permite competir de manera efectiva en el mercado
15 | La inventiva de los miembros de la Asociacién
representa una ventaja competitiva

16 | La inventiva es un rasgo que es bastante
aprovechada por la Asociacion para asegurar su
ventaja competitiva

17 | La iniciativa de los miembros de la Asociaciéon le
permite estar a la vanguardia de sus competidores.
18 | La iniciativa es un rasgo que caracteriza a la
Asociacion.




ANEXO N° 5
CONFIABILIDAD-MARKETING DIGITAL

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Casos Validos 15 100,0
Excluidos? 0 ,0
Total 15 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las
variables del procedimiento.
Estadisticos de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
0,930 18

El valor de Alpha de Cronbach=0,930 lo que significa que la confiabilidad del
instrumento es muy alta, lo que garantiza la cientificidad de los datos que se
obtengan al aplicar este instrumento.

Estadisticos total-elemento

Media de la Varianza de la Alfa de
escala si se escala si se Correlacion Cronbach si se
elimina el elimina el elemento-total elimina el
elemento elemento corregida elemento
V1D1P1 63,87 109,124 911 ,919
V1D1P2 63,67 110,381 , 795 ,922
V1D1P3 64,13 107,410 ,851 ,920
V1D1P4 64,07 109,352 ,708 ,925
V1D1P5 63,60 111,257 ,827 ,922
V1D1P6 63,53 118,124 ,486 ,929
V1D1P7 63,53 115,267 ,581 ,927
V1D1P8 63,47 114,124 , 715 ,924
V1D1P9 63,53 114,410 ,623 ,926
V1D1P10 63,40 121,829 ,368 ,931
V1D1P11 63,60 117,543 ,555 ,928
V1D1P12 63,27 121,495 ,387 ,931
V1D1P13 63,33 120,238 491 ,929
V1D1P14 63,27 122,495 329 ,932
V1D1P15 63,67 118,810 AT76 ,929
V1D1P16 63,60 116,971 ,656 ,926
V1D1P17 63,60 112,543 ,834 ,922
V1D1P18 63,53 117,552 ,643 ,926




CONFIABILIDAD-MARKETING DIGITAL-VENTAJA COMPETITIVA

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Casos  Validos 15 100,0
Excluidos? 0 ,0
Total 15 100,0

a. Eliminacién por lista basada en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
0,823 18

El valor de Alpha de Cronbach=0,823 lo que significa que la confiabilidad del
instrumento es muy alta, lo que garantiza la cientificidad de los datos que se

obtengan al aplicar este instrumento.

Estadisticos total-elemento

Media de la Varianza de la Alfa de
escala si se escala si se Correlacion Cronbach si se
elimina el elimina el elemento-total elimina el
elemento elemento corregida elemento
V1D1P1 53,87 97,267 ,549 ,692
V1D1P2 53,87 94,124 ,516 ,689
V1D1P3 54,33 110,524 -,037 , 740
V1D1P4 54,13 91,552 ,596 ,680
V1D1P5 53,73 93,638 ,540 ,687
V1D1P6 53,60 102,400 ,217 , 720
V1D1P7 53,67 94,952 ,506 ,691
V1D1P8 53,47 99,267 ,338 ,708
V1D1P9 53,73 98,924 ,345 , 707
V1D1P10 53,60 110,829 -,053 , 743
V1D1P11 53,67 112,095 -,092 , 742
V1D1P12 53,53 105,410 ,133 127
V1D1P13 53,33 101,810 ,294 712
V1D1P14 53,67 101,524 ,226 , 720
V1D1P15 53,93 99,924 ,366 ,706
V1D1P16 53,93 95,210 ,507 ,691
V1D1P17 53,80 104,600 172 , 7123
V1D1P18 54,00 100,571 331 ,709




BASE DE DATOS-PRUEBA PILOTO
INSTRUMENTO - CUESTIONARIO PARA MEDIR MARKETING DIGITAL

NUMERO DE ITEMS

1(2(3(4|5|6|7|8|9]| 10
3/3/3(3|3|3|4|3|4
212(2(2|2]|4(2|2|2
3/3(3(3|4|3|3|3(3
313|3(1(3(3(3(4]|5
3/12(1(3|3|5{4|3|3

18

17

16

15

14

13

12

11

3
4
3
3

5
4
4
3
5
3

4
5
5
4
4

414|4|4|5(4|5|5|4
313(3(2|3|4|3|4|3
3/4(3(3|3|3[{4|3|5
5/5/5(5|5|5|5|5|5

1
2
3
3

5
6
7
8
9

10 (3|3]2|3|3|3|5|5|4

11 (4|14|4|4]|414|4/4|4

12 |2(5|12(2|4(2|2|4]|2

13 |5|5|5|4|5|5[|4|5]|5

13 |5|5|4|5|5|5(5/4|4

15 |(4|4|4|5|4]|4|4)|4|4

S3INVdIDILYVd 3d N

INSTRUMENTO - CUESTIONARIO PARA MEDIR VENTAJA COMPETITIVA

NUMERO DE ITEMS

1(2(3(4|5|6|7|8|9]| 10
313|3(3(3[(3(4|3|4
212(2(2|2|4(2|1|2
212(3(1|4|3|3|1(3
313|3(1(3(1(3|1]|5
3/1/1(3|3|5{4|3|3
414(4]1|5|1|5|5|1

18

17

16

15

14

13

12

11

3
4
3
3

5
4
4
3
5

1
1
5
1
4
4

21113(2(3(4|3|4]|1
3/14(2(1|3|1|4|3]|1
1/2|5|5|5|5|5|5]|5

1
2
3
3

5
6
7
8
9

10 (3]|1]1|3|1|3|1|5|4

11 (44|44 |1]4|1)|4|4

12 |2|5]|1(2|1]2|1|4]|2

13 |5|5|1(4|5|5]4|5]|5

13 |5|5|2|5|5|5|5|4|4

15 (41414 |5|4(4|4(4 4
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ANEXO N° 6
MATRIZ DE VALIDACION

Titulo de la tesis: MARKETING DIGITAL Y VENTAIA COMPETITIVA EN LAS MYPES DF LA ASOCIACION DF ARTESANOS SHOSAKU NAGASE DEL DISTRITO DE AYACUCHO - 2021
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Gestion de
la
innovacion

Creatividao
Inventiva
Iniciativa

La creatividad es un rasgo que disungue_ alos socios de la Asociacion |
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e

et

——

R SR -

La iniciativa de los miembros de la Asociacon le permite estar a la
vanguard:a de sus competidores.

La iniciativa es un rasgo que caracteriza a la Asoclacién

'€ | 2% 2R

S 1% ™[R T~

Y X X % [

Firma del evaluador

2 2
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Matriz de validacion de instrumento

Apellidos y nombres: YORD' GAMRoAa LOSEZ Y GUIUEN CONCHAQ KEYKO MIT2ZY

Nombre del instrumento: (MOC TG DI Y NENTOAQ CoOMPETiTUn

Objetivo: VOLDAR. CL (LEETICMARO

Dirigido a:

Apellidos y nombres del evaluador: JUSTO  CUAVNEZ  GUWLEN

Grado académico del evaluador: MOGISTER EN POLITEA) OURLEAS - MOESIRO €n (NGOl ECONOMEQS
Valoracion:

m Alto l Medio | Bajo [ Muy Bajo]

{La valoracion va a criterio del investigador esta valoracion es solo un ejemplo)

Firma del é‘laluador

28300232
1231-CLAD



MATRIZ DE VALIDACION

Titulo de [a tesis: MARKETING DIGITAL Y VENTAJA COMPETITIVA EN LAS MYPES DE LA ASOCIACION DE ARTESANOS SHOSAKU NAGASE DEL DISTRITO DE AYACUCHO - 2021

‘Opcion de 9 Criterios de evaluacién ‘
respuesta
P “ , _ Observ
- | Relcion Relacian Relacién | Relacién acidn
2 Dimensi = Indicador Items entee s entre entre ol entre of y/o
o on | varisble y s indicador y el imms vy la recome
e la dimersién ‘ items opcien de ndadon
cindricl yel respuesta es
l , Si[No | S{No| Si| No| Si| No
'bonsiden que Iz Asoctacion de Artesanos ofrece ofertas que captan el
Interés de los compradores >«/ ¥ x X
| ‘ , Las ofertas que ofrece 13 Asociacitn satisfacen las expectativas de los 1 |
l clientes. X X X | b
| e . - ] = I
Promocién | La Asodiacion ofrece rebajas a traves de las redes digitales | ' |
de Ofertas % .)( K ~ '
‘productos  Rebajas - = ! : !
MARKETIN O servicios  Regalos  |il yso de las redes sociales facilita La promocidn de rebajas = | | [
G DIGITAL 7( ’ A e \/K '
; £5 mads conveniente ofrecer regalos a los clientes a traves de las redes | | | ] ( |
' digitates X K X X
Los regalos son mas apreciados cuando son ofertados a traves de las =
redes sociales ! X x . >( X
- demanda ce los productos que ofrece la Ascciacion se debe 3 12 1 -k | |
promocion por redes sociales X X | X >
[;srmdes scciales incrementan la demandas de los productos z >( Y_x | v 1 X
Los productos que ofrece la Aseciacion satisfacen las necesidades de X | x )( X |
Nivel de | Demandas | °° chentes
satisfaccion| Necesidades L2 Asociacion ofrece productos en funcién a la satisfacoon de las
del cliente | Expectativas necesidades de los clientes 'Y A )( e
Los productos que ofrece la Asociacion supera las expectativas de los | ” |
clientes | ‘ X p. 4 | X D €
Las expectativas de los clientes son atendidas por la Asociacion a | |
través del uso de las redes sociales ‘ X > 4 } >< pre




l Demanda

’ del

‘producto o
servicio

Precio
Calidad

Accesibilidad

| precio de los productos gue ofrece la Asociacion son mas asequibles
ebido al uso de redes digitales

I precio de fos productes esta en funcion de la demanda que tienen
n las redes digitales.

i

a calidad de fos productos que ofrece ly Asocacion garantiza el
incremento de la demanda

Las redes digitales ﬁemuum mostrar Ia calidad de los productos que
ofrece la Asocacion.

accesibilidad a los proguctos por parte de los clientes se debe al usg |
e las redes digitales

i.a accesibilidad de los productos favorece el incremento de la
demanda.

l

|

|

' VENTAIA

COMPETITI
VA

Humanos
Fisicos

Tmm'ﬁsiwgm posee

Los recurses humanos con los que cuenta la Asociacion garantizan la
ventaja competitiva

La Asociacién valora los recursos humanos que posee.

AaAasd - -

X% [ X[ [ X[ E X%

Los recursos fisicos que posee la Asociatién le permiten tener ventaja
competitiva

La ventaa competitiva Gue posee |z Asociacion se debe a los recursos

Los recursas tecnologicos con los que cuenta la Asooacion garantizan a
implementacion de las ofertas a través de las redes sociales

—

—

La Asociacion continuamente viene renovanda los recursos
tecnoldgicos que posee

|
1
n
|

Gestion de
la

tecnologia

ampetencia

digitaies
ipos

Las redes socizles son un medio que la Asociacion utiliza para ofrecer
®xus productos

La ventaja competitiva que posee la Asociacion se debe al uso de las
redes saciales

— e

Existe persona! enia Asociacién que posee competencias digitales

Las competencias digitales que posee la Asociacion le permiten ofrecer
productos a través de las redes digitales

Los equipos tecnologicos que posee la Asociacion le permiten estar a la
vanguardia

yxx‘xXXXXXXY)(')(XXX X

La Asociacion ofrece sus productos en las redes digitales gracias a los
LQuUIPos tecnolcgicos que posee

WX XX x| XA X

X XXX XXX XXX

KK % x| X %X X XX 3| %

s




La creatividad es un rasgo que distingue a los socios de |z Asociacién

Lz creatwidad de los miembros de f2 Asotiacién be permite competir de:
manera ¢fectiva en el mercado |

l)
X[

———— e

Creatividad

Inventiva de los miembros ce la Asociacion representa una ventsja
competitiva

Lz inventiva es un rasgo que es bastante aprovechada por la Asociacion
Para asegurar su ventaja competitiva

Lainiciativa de los miembros de la Asociacion e permite estar a la
vanguardia de sus competidores.

La iniciativa es un rasgo que caracteriza a la Asociacion,

XX | XXX | ¥

a4

X[ % [x[|%x x|«

Firma del evaluador

;/EJgd/Cﬂa.

geéo g
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nee Rl CC(
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Matriz de validacion de instrumento

2 . 4 ( o \ 2.

Apellidos ynombres: [ . .\« Yo ¢ € < G v A | ! Guitllen Coatha etk $
= \ 4y X
Nombre del instrumento: '\« v 7 3 G\
\ ANV ¢
. A e\ ¢ ¥ B S

Objetivo: "o Aa v e\ Cceasyionarviec ¥ Ve =
Dirigido a:

i 5 v M RC Y Hi 'E 2 AL CA
Apeliidos y nombres del evaluador: __£ D /7 M HC A HeT 1 i
Grado académico del evaluador: ) ) Cancicrde AL ming ‘_.'\\. Ao
Valoracion:

M Alto [ Medio [ Bajo |MuyBajo

Lz valoracion va a criterio del investigador esta valoracion es solo un ejemplo)

-~ >

// b 2
'/1/_/7—".—,/ :.
Firpta del evaluador

ClD <418534

'




Matriz de validacién

Titulo de la tesis: MARKETING DIGITAL Y VENTAJA COMPETITIVA EN LAS MYPES DE LA ASOCIACION DE ARTESANOS SHOSAKU NAGASE DEL DISTRITO DE AYACUCHO - 2021

Opcidn de Criterios de evaluacién
® i Observacién y/o
= Relacién Relacién Relacién Relacidn entre ef recomendaciones
2  |pimension Items entre  la | entre la [ entreel items y la opcién
S variable y dimensién | indicadory el de respuesta
Indicador s L y nytl items
Si| No| Si| No| Si| No Si No
IConsidera que la Asociacion de Artesanos ofrece ofertas X X X X
lque captan el interés de los compradores
Las ofertas que ofrece |a Asociacion satisfacen las X X X X
|expectativas de los clientes.
Promocibnde| Ofertas  |L@ Asociacion ofrece rebajas a través de las redes digitales X X X X
p’;‘:&:ﬁ Y ::::g El uso de las redes sociales facilita |z promocion de rebajas X X X X
Es mas conveniente ofrecer regalos a los clientes a través X X X X
e las redes digitales
Los regalos son mas apreciados cuando son ofertados a X X X X
itraves de las redes sociales
La demanda de los productos que ofrece Ia Asociacion se X X X X
idebe a la promocion por redes socdales
MARKETIN Las redes sociales incrementan las demandas de los X X X X
G DIGITAL broductos
Los productos que ofrece la Asodacion satisfacen las X X X X
Demandas |necesidades de los clientes
Nivelde | Necesidades || o acociacion ofrece productos en funcion a la satisfaccion X X X X
sausl:ccion del. Expectativas [de las necesidades de los clientes
- Los productos que ofrece la Asodacion supera las X X X X
lexpectativas de los clientes
Las expectativas de los clientes son atendidas por la X X X X
IAsociacion a través del uso de las redes sociales




permiten ofrecer sus productos a través de las redes
digitales

El precio de los productos que ofrece la Asociacién son X X X X
mas asequibles debido al uso de redes digitales
El precio de los productos estd en funcién de la demanda X X X X
que tienen en las redes digitales.
Demanda dét _— La calidad de los productos que ofrece la Asociacién X X X X
producto o Calidad garantiza el incremento de la demanda i : ‘ _
servicio Accesibilidad Las redes digitales permiten mostrar la calidad de los X X X X
roductos que ofrece la Asociacion.
La accesibilidad a los productos por parte de los clientes se X X X X
debe al uso de las redes digitales
La accesibilidad de los productos favorece el incremento X X X X
de la demanda.
Los recursos humanos con los que cuenta la X X X X
Asociacion garantizan la ventaja competitiva
La Asociacion valora los recursos humanos que X X X X
osee.
Los recursos fisicos que posee la Asociacion le X X X X
i Hu.m'anos ermiter.m tener verlxt.aja competitiva — : :
e Fisicos  |la ventaja competitiva que posee la Asociacion se X X X X
Tecnolégicos Hebe a los recursos fisicos que posee
Los recursos tecnoldgicos con los que cuenta la X X X X
Asociacion garantizan a implementacion de las
VENTAIA ofertas a través de las redes sociales
lCOMPETITI La Asociacién continuamente viene renovando los X X X X
VA recursos tecnolégicos que posee
Las redes sociales son un medio que la Asociacién utiliza X X X X
para ofrecer sus productos
La ventaja competitiva que posee la Asociacion se debe al X X X X
Redes sociales |, de las redes sociales
Com.p.etendas Existe personal en la Asociacidn que posee competencias X X X X
Gestiondela [ SBtAleS Lo
tecnologia a Las competencias digitales que posee la Asociacion le X X X X




Los equipos tecnolégicos que posee la Asociacién le X X X
ermiten estar a la vanguardia

La Asociacion ofrece sus productos en las redes digitales X X X
jracias a los equipos tecnolégicos que posee
La creatividad es un rasgo que distingue a los socios de la X X X
Asoclacion
La creatividad de los miembros de la Asociacién le permite X X X
rompetir de manera efectiva en el mercado

Gestibn de la La inventiva de los miembros de la Asociacién representa X X X

innovacén Creatividad MN2 ventaja competitiva

La inventiva es un rasgo que es bastante aprovechada por X X X
a Asociacion para asegurar su ventaja competitiva
La iniciativa de los miembros de la Asociacién le permite X X X
star a la vanguardia de sus competidores.
La iniciativa es un rasgo que caracteriza a la Asociacion. X X X

‘Reg. N° 01239-CLAD
DNI. 08669137




Matriz de validacion de instrumento

Apellidos y nombres: GAMBOA LOPEZ Gordi Y GUILLEN CONCHA Keyko Mitzu

Nombre del instrumento: MARKETING DIGITAL Y VENTAJA COMPETITIVA

Objetivo: VALIDAR EL CUESTIONARIO

Dirigido a:

Apellidos y nombres del evaluador: PEREZ MARQUEZ LUIS ANTONIO

Grado académico del evaluador: MAESTRO EN ADMINISTRACION

Valoracién: Alto

Muy Alto Alto Medio Bajo Muy Bajo

(La valoracion va a criterio del investigador esta valoracion es solo un ejemplo)

NTONIO PEREZ MARQUEZ
. N° 01239-CLAD
DNI. 08669137

Re



&5322, 1745

'S,
ﬁ FERU Ministerio de Educacion

ANEXO N° 7

Superintendencia Nacional de

Educacisn Superior Universitaria

Direccion de Documentacion e
Informacion Universitaria y

Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

CHAVEE GUILLEN, JUSTO
DNI IR3N232

MAESTRO) EN CIENCIAS ECONDMICAS
CONTABILIDAD ¥ FINANZAS

Fecha de dap loma: 2012010

Muodahdad de estudsos: «

Frecha matriculz Sm mivrmacion (***)

Fecha egreso: Sin mbormacsan (***)

UNIVERSIDAD ALAS PERUANAS SA.
PERL'

CHAVEE GUILLEN, JUSTO
DNI IR3N232

BACHILLER EX CIENCIAS ADNINIS TRATIVAS
Fechn de dplomn: 090011994
Modalided die estudios: -

Fechn mutricula: Sin informacidn (***)
Fechn egreso: Sin infermucion (***)

UNIVERSIDAD NACIONAL DE 3AN
CRISTOBAL DE HUAMANGA
PERL

CHAVEE GUILLEN, JUSTO
DNI IR3N232

LICENCIADDY EN ADMINIS TRACHON
Fecha de dploma: 21092001
Muodalided de estudios: -

UNIVERSIDAD NACIONAL DE 3AN
CRISTOBAL DE HUAMANGA
PERL

CHAVEL GUILLEN, JUSTOD
IYN1 28304232

GRADO DE MAGES TER EN POLITICAS FUBLICAS
Fechn de Diploma: 260620018
Tiro:

+ RECONONCIMIENTD

Fecha de Resolucdn de
Reconocimiento: 04122019

Mo lidad de estudios:
Durncion de estudios:

UNIVERSIDAD DE CHILE
CHILE
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ﬁ PERU Ministerio de Educacion

Superintendencia Nacional de

Educacién Superior Universitaria

Direcclén de Documentacion e
Informacioén Universitaria y
Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

MARTINEZ ALCA, EDEN
Ma0

DN 80608133

BACHILLER EN ADMINISTRACHON
Fecha de diploma: 200032007
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion
'lu]

Fecha egreso: $in informacion (*4%)

UNIVERSIDAD NACIONAL SAN LUIS GONZAGA DE
IcA
PERL

MARTINEZ ALCA, EDEN
MaO
D1 Bl 1 33

LICENCIADO EN

ADMINIS TRACION

Feeha de diploma: 1504/ 2009
Modalidad de estudios: -

UNIVERSIDAD NACIONAL SAN LUIS GONZAGA DE
ICA
PERU
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£
ﬁ PERU

Ministerio de Educacion

Superintendencia Nacional de
Educacion Superior Universitaria

Direcclon de Documentacion &
Infermacion Universitaria y
Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

PEREZ M ARQUEZ, LUIS
ANTONID
N1 08669137

BACHILLER EXN CIEXCIAS ADMINIS THATIVAS
Fecha de diploma: 07081998
Modalidad de estudios: -

Fecha matricala: Sin informacidn (***)
Fecha egreso: Sin informact in (**4)

UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN
CRISTOBAL DE HUAM ANGA
PERL

PEREZ MARQUEZ, LUTS
ANTONID
DN 08009137

LICENCIADD EX ADMINIS TRACION
Fecha de diploma: G8/01/1999
Modalidad de estudios: -

UMIVERSIDAD NACIONAL DE SAN
CRISTOBAL DE HUAMANGA
PERL

PEREZ MARQUEZ, LUIS
ANTONIO
N1 08660137

MAESTRO EN ADMINIS TRACION ¥
DIRECCION DE EMPRES AS

Fecha de diploma: (V0818

Muodalidad de estudios: FRESENCIAL

Fecha mairicala: 09032009
Fecha egreso: 09122010

UNIVERSIDAD ALAS PERUANAS S.A.
PERL




ANEXO N° 8

*Afio del Forfalecimiento de la Soberania Nacional®

Ayacucho, 16 de febrero de 2022

Sefores:
Escuela de Administracion
Universidad César Vallejo ~ Campus Lima

A través del presente, S/YAEL @UIsPE  (ONOE

identificado (3) con DNI N'Z871769(. representante de Ia
empresa/institucion... SHASAK(., . NAGASE ... con el cargo
de....[LESIOCNTE ... , me dirijo & su representada a fin de dar a conocer
que las siguientes personas;

a) Gamboa Lopez, Yordi
b) Guillen Concha, Keyko Mitzu

Estén aulonzadas para:

a) Recoger y emplear datos de nuestra organizacion a efecto de la realizacion
de su proyecto y postenior fesis tifulada;
‘Marketing digital y ventaja competitiva en las Mypes de la Asociacién de
Arfesanos Shosaku Nagase del Distrito de Ayacucho-2021"

s [X] No [ ]

b) Emplear el nombre de nuestra organizacion dentro del referido trabajo
S [XJ No

Lo que le manifestamos para los fines pertinenltes, a solicitud de los interesados,

Atentamente,

Firma y Sello

............

-------------------------

...............................



ANEXO N° 9
19 %
]

Se estan viendo fuentes estandar ' I

- Ver fuentes en Inglés (Beta)

Coincidancias '

repositorio.ucv.edu.pe 7 % >
Fuemea de intarmnma1

88 |

hdl.handle.net 3 % >

Fuente da Intermnmat

Entrggado a Universida_.. 2 % >
Trabejo del estudiants

reposrtorio.une.adu.pe 1%
Fuente de Intermet

www. thelbfr.com 1 % >

Fuente de internet

Entragadc a Universida.. 1.9
Trobojo del eatudiante

rapositoric.uap.edu.pe 19 >

Fuente de Internet

Repositoriousmpedu... <« 9% >

Fuente de intarmmet

O 0 N 0o 0 & WO N -

www_slideshare. net <1 9% >

Fuenie de Intarmat

-
Q

lssuu.com < 1'% >

Fuente de Intarmet



