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RESUMEN

El estudio realizado define la magnitud del vinculo dentro de las variables de estudio; donde
empleando la técnica de andlisis cuantitativo, aglomerando informacién para verificar este
supuesto, usando estadisticos para entender la conducta de las variantes, revelando como
consecuencia la disminucién en competitividad si no existe una apropiada inspeccién de las
variantes. Finalmente, el factor de Cramer nos da 0.890 esto precisa un fuerte vinculo del 89%
entre la rivalidad y las amenazas, se infiere que el vinculo en el modelo indica una agrupacién
real entre las variables analizadas.
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ABSTRACT

The study carried out defines the magnitude of the link within the study variables; where using
the technique of quantitative analysis, agglomerating information to verify this assumption, using
statistics to understand the behavior of the variants, revealing as a consequence the decrease in
competitiveness if there is no appropriate inspection of the variants. Finally, the Cramer factor
gives us 0.890 this requires a strong link of 89% between rivalry and threats, it is inferred that

the link in the model indicates a real grouping between the variables analyzed.
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1. INTRODUCCION

El actual estudio, se realizé por carencia de inspecciéon y métodos para dar origen a un incremento
en la rivalidad y viabilidad dentro de las pequefias empresas de juegos de video; en consecuencia, el
estudio advierte el vinculo que existe dentro de las variantes en estudio. Las hipétesis que sustentan
al estudio son: estrategias genéricas organizadas las cuales indican la manera de ubicarse en una
seccion, implantando en las microempresas, la ubicacion de acuerdo con su variedad, y el grado de
competitividad se explica como la capacidad de las firmas para rivalizar en el comercio. La estimacion
brinda un estudio minucioso del estado de la firma y su ambito. El objetivo del estudio sera de
utilidad como método para consolidar a las microempresas de videojuegos corroborando la
asociacion existente dentro de la rivalidad y las amenazas, el cual no se consideran las elecciones
empresariales, motivo del cual sobreviene la pregunta, ;Cual es el vinculo dentro de la rivalidad y las
amenazas en las pequefias empresas de juegos de video? Puesto que la presuncion genérica del estudio
es: Existe un vinculo importante dentro de la rivalidad y las amenazas en las pequefias empresas de
juegos de video. La finalidad esencial viene a ser conocer el alcance del vinculo entre la rivalidad y
las amenazas en las pequenas empresas de juegos de video.

2. BASES TEORICAS Y CONCEPTUALES

Teoria de las Amenazas

El Instituto de Auditores Internos determina amenaza igual a: “Es factible la ocurrencia que
acontezcan teniendo una colisiéon en los resultados u obtencion de las metas. La amenaza es medida
por el choque y la expectativa”. (Giraldo, 2011). Salvo en algunas circunstancias los auditores podrian
dar una opinién técnica referido a la veracidad de las afirmaciones de las cuentas. Esa carencia de
seguridad promueve la teorfa de amenaza en un examen. Compuesta de diferentes contextos los
cuales, analizados separadamente, optimizan la estimacién del riesgo en una institucién disminuyendo
esta clase de riesgo. Riesgo es la debilidad en existencia del deterioro en, personas y organizaciones.
Cuando se incrementa la debilidad se es mas indefenso al riesgo, cuando mas factible es el perjuicio,
mayor es el riesgo. (Rodriguez,2014).

Teoria del Planeamiento

Riquelme (2014) la superioridad comparativa es otorgada por medio del planeamiento puesto que un
fragmento del estudio y de los supuestos en analisis, evidentemente el cambio de la idea en los
procedimientos que mantienen los directivos de las firmas, debido a que se someten a este
conocimiento para decidir. Buitrago (2008) es frecuente que se analice que define la competitividad,
ya que la direccién es quien evalta los planes a ejecutarse en las firmas, debido a esto el arquetipo de
método utilizado es una particularidad en las diferentes firmas, brindando procedimientos
vanguardistas en un contexto de competencia. Johnson y Scholes (1993), con el tiempo, la senda y la
importancia de la firma es el empleo de sus bienes en un entorno donde tendra que familiarizarse,
acatando la exigencia del comercio y complaciendo a los participes. La estrategia comprende la
aplicacion al ambiente donde se desenvuelve la firma dentro y fuera de esta, empleando acuerdos
idéneos en un ambiente de competencia.
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Morrisey (1993) enuncia que la estrategia es la senda que la firma deberfa de escoger para llevar a cabo
su mision, estando de forma espontanea la manera de alcanzar la planeacion. Hatten (1987), confirma
que la estrategia viene a ser un procedimiento, para consecuciéon de objetivos en la empresa, siendo
ejecutados a través de la administracion de estrategias e incorporando el analisis interno y la sapiencia
empleado por los directores para elaborar medios que generen valor y habilidades. Hax y Majluf
(2004), la estrategia siendo interdisciplinaria incluyendo obligaciones esenciales en la firma,
concediendo un objetivo, y sintetizando la variaciéon producidos por el ambiente. Contemplando
facultades y la dimension las cuales asistan a conseguir una idea de un planeamiento unificado.

Teoria de las amenazas generales

Aulakh y Baldauf et al. (2000) la peculiaridad de la rivalidad es el objetivo esencial de las estrategias
genéricas, de la misma manera que la invencién y conservando la ventaja peculiar. Cuando la firma
prefiere alguna estrategia que ofrezca valfa; por lo tanto, la idea tacita vendria a ser detectar una
estrategia que incremente la ventaja comparativa. Vienen a ser dos los elementos principales que
soportan la opcion de la estrategia comparativa, siendo el interés de las firmas los beneficios a largo
plazo y los elementos que lo determinan.

Diferentes investigaciones tomaron a las estrategias comparativas de manera dinamica, examinando
una sucesion de acciones competitivas originadas por algunas firmas, dicho de otra manera, las
acciones de competencia se expresan mediante movimientos competitivos singulares iniciados por la
firma guiados hacia afuera incrementando su posiciéon competitiva. (Chen, 1996).

Casilda (1995), la rivalidad que circula genera la particularidad de superioridad dentro de estas firmas
rivalizando en varios ambitos y distintas secciones de la economia, dando una respuesta de estrategia
en la competitividad, tal que da a entender la manera de inventar ocasiones y desafiar estos peligros
logrando alcanzar este logro. El objetivo del planeamiento rivalizante sera comprender los
procedimientos por lo que las empresas rivalizan entre si. La herramienta que refina la competencia
en las empresas viene a ser el planeamiento (Huertas, 1991).

Khandwalla (1981), los negocios, (I&D) y el beneficio, vienen a ser elementos primordiales los cuales
crean los cimientos de cualquier estrategia en la empresa, considerando estos elementos se instaura la
clase de estrategia comparativa que se elige. La seccioén industrial no proporciona las elecciones iguales
para una utilidad a largo plazo, la utilidad en una empresa se obtiene como resultado de la utilidad. La
competitividad estratégica establece la zona de competencia. Algunas empresas adquieren mayor
utilidad que otras, dejando a un costado la media de la utilidad en esa secciéon (Porter, 1990).

La localizaciéon depende de la variedad, se apoya en la seleccion de algunos tipos de bb y ss, sin ser
exclusivas de varios sectores de clientes, salvo para conseguir incrementar clientes, aun cuando, no
puedan complacer cada uno de los requerimientos de las empresas que usen esta clase de localizacion
en la economia. El posicionamiento sometido a los requerimientos, brinda una desigualdad y se crea
en varias oportunidades, el cliente posee varias peticiones. Un grupo de actos alcanza apoderarse de
esa falta cuidadosamente.
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El posicionamiento sometido a la renta, siendo la renta que viene por la ubicacién en el sector del
cliente, el tamafio o algo que valore una agrupacién de varias actividades para conseguir un buen
vinculo con los clientes. Esto brinda a la firma una superioridad rivalizante siendo sostenible durante
varios afios, en otras palabras, un mejor criterio respecto a la competencia. Las estrategias expuestas

vienen a ser; el liderato en valor, la especializacion y el segmento.
Liderato en valor

La secciéon manufacturera se alcanza administrar los costes utilizando un conjunto de habilidades
encaminadas a esta meta. Basado en incrementar las ventas que los rivales de tal manera que cuando
las ganancias sean reducidas, conseguir una posicion comparativa sostenible es primordial. Esto usaba
principios obtenidos de la curva de la pericia y el resultado en el aprendizaje, debido a la difusién
donde se estudiaron algunas clases de sucesos existentes. L.a curva sustenta que cuando mayor sean
los factores procesados de un articulo, disminuyen los costes en un monto implantado. Sin duda se
advierte que la corva de sapiencia se sujete a restricciones como el impedimento de su fabricacion, en
el instante en que los competidores tratan de seguir a la vez y deducir que mermar el valor
incrementando la proporcién producida, por lo tanto, los costos deben tender al descenso.

Se puede observar que es el tipo de empresas que deberfan implementar esta estrategia, por ende, que
cualquiera que compita por toda la seccion podria beneficiarse de esta estrategia, sobresaliendo el
aumento de la produccién, que tnicamente se negocia en esta seccion. Sin embargo, en la economia
existen diferentes clientes recelosos al coste, siendo trabajoso obtener la diferenciacion, en el
momento que los clientes no distinguen la valfa del producto, o vienen a ser diferentes clientes que
no son pudientes (David, 1995).

Se percibe en la representacion la posibilidad de que el liderazgo en costes podria sacar de la seccion
a la empresa con costes elevados, sin duda, instaurando la disminucién del valor por abajo del coste
de los rivales. Asi somete a su rival disminuir el valor, no podra producir abajo de sus costos. Por lo
que, la valia estara por debajo que sus costos, se mantendra igual a corto plazo puesto que la
repercusion de esta posicion es visible y muy perjudicial.

Riesgos del liderato

En un principio, si eliminan la instruccion y la habilidad entre el adelanto tecnolégico, de modo que
diversas empresas, mejorando la tecnologia pueden fabricar con costes menores que la empresa lider
en costes. Por otro lado, se da un aprendizaje apresurado que los nuevos rivales o de los competidores
reales. De modo que el efecto elimina la disparidad en costes. En conclusion, aumenta la devaluacion
de costes en la empresa. Eso merma la competitividad por lo que los clientes no aprecian el valor del
bien en la economia. Navas y Guerra (1996) manifiestan que reiterar la inversién en maquinaria nueva
y notar que no existe cambio en el rendimiento o en la utilidad por haber fijado los costos puede ser
danino. Esta clase de planeamiento precisa de alguna metamorfosis asi pues por la empresa en su
deseo por disminuir los costes, al igual que el cliente que tendria que abandonar alguna de sus
cualidades. Pongamos el caso de, las empresas que consideran este planecamiento basadas en el
“descuento superior”.
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Especializacion

Este tipo de planeamiento es consolidado cuando creas disparidad en cierto aspecto esencial
demandada por el cliente, mediante una serie de acontecimientos en la empresa, brindando la
posibilidad de incrementar la valia y la utilidad. Se atribuye debido a que el valor que constituye la
compra del producto diversificado o el agrado del servicio diversificado complaciendo sus
necesidades superiores a algin otro rival y, es factible pagar mas por aquello. Cuan superior sea el
beneficio por la especializacién para el cliente, superior es la diferenciacién de valia por la que se
favorece una empresa que venda bienes o servicios diferenciados.

Johnson y Scholes (1993) revelan el criterio de ser capaz de diversificarse cae escogiendo una
alternativa, con las propiedades indispensables para diversificarse y podrian ser diferentes a los rivales.
Grant (1995), si viene a partir de la oferta, en otras palabras, la empresa anhela diversificarse, y viene
a partir de la demanda, es decir, a partir de algin factor relevante en la economia, vendrian a ser los
clientes.

Porter (1996), después de que el oferente inserta en los productos varias caracteristicas que consigan
disminuir el coste o aumentar la rivalidad, es un método de practica y el método de especificacion,
basado en mercadotecnia, solamente en el exterior, superficial, costo. Aquellos métodos conforman
el fundamento de adquisicién siendo relevante para conocer la motivacion por la que el cliente elige
una alternativa. De modo que, si la empresa usa la mercadotecnia para estudiar la especializacion y la
posicion de los rivales, conociendo las exigencias de los consumidores vinculados a la produccién de
la empresa. Se puede hacer un estudio acerca de las micro empresas que carecen de extension y de la
organizacién que tienen empresas grandes en la economia. En conclusion, la firma que desee
especializarse tendrfa que estimar alguna otra diversidad de elementos vinculados con el estudio del

cliente. De ahi que la empresa especializada deberfa de tomar en cuenta la resolucién a este dilema.
Riesgos de la especializacion

El primero de ellos es la amplia diferencia en la valfa dentro de la empresa que comanda en costes y
la empresa que se especializa, en otras palabras, los clientes no aprovechan el valor otorgado por la
empresa que se especializa en relacién a otra que no se especializa. Por otro lado, la exposicion sucede
en el momento que el cliente disminuye la carencia de factor que lo diferencia, sin necesitar de la
especializacion, de manera que, no estan dispuesto a costear esto. Por dltimo, sucede que haya
empresas que imiten a la firma lider o al bien, generalmente en la cuspide de la fabricacion, y

mermando el valor, por lo tanto, este método fracasaria.
Segmentacion

Jones y Hill (1995), emplea métodos previos en un contexto de rivalidad mas pequefio. La empresa
que se centra en lugares que no estan equipados o mal asistidos por las empresas, esto puede mermar
con su cuidado y preparacion. Con la finalidad de ser beneficioso la vision debe obtener mayor
impulso para crecer, la capacidad para que la empresa incorpore esta perspectiva alcanzando el
incremento de las utilidades, sin tomar en cuenta a los rivales, en un tiempo especifico.
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A saber, varias empresas pueden estar en areas diversificadas o quiza en una sola area. Mintzberg
(1988) cuando la empresa se sitda en un area unica es llamado “nicho de mercado”. En el momento
en que este método logra ubicarse en un area usando mejores procedimientos para ubicarse en un
segmento, la localizacion, tipos de clientes o tipos de bienes. Esto es, la empresa tendria que tomar
en cuenta las demandas de los consumidores ya que, si no lo hacen, desaprovecharia la ocasion de

competir.

Otra forma de concentrarse, es en el momento que te diriges a varias areas por esta razon, aun cuando
no logren rivalizar en toda la seccion, si podrian hacerlo en algunas areas. De manera que cuando
escoges ciertas areas, la empresa deberfa centrarse en el logro de las “economias de escala”. Deberia
conocetse la demarcacion de fraccionar las actividades en 1a “cadena de valor”, cuando alcanzas dividir

las actividades, seran admitidos en esas areas.

Es decir, para incorporarse, se instalan en las areas mas débiles del rival produciéndose una secuencia
de “conquistas” de diferentes areas, y de esa manera copar a toda la economfa. Utilizando, dos
métodos frecuentes, para conseguir mermar costes o alguna cualidad que lo vuelva peculiar. En un
principio, la firma consigue mermar costes, sin acaparar a toda el area, practicamente inalcanzable. De
manera que la empresa que rivaliza por completo el area sacara ventaja en costes menores, si asi lo
hiciera, en el area o areas intrinsecas de la empresa focalizada, perfeccionara su rivalidad, ya que
brindaran una calidad superior a los consumidores, a causa de los elementos usados para fragmentarse.
Finalmente, la firma que se diversifica asimismo podria rivalizar victoriosamente en correlaciéon a la
comprension de la division que otorga ser beneficioso, unir la especializacién, brinda instrumentos
para tomar ventaja de los rivales que se encuentran en la economia. Hay varias formas de ser singular,
pequefias empresas rivales sin alcanzar dirigir sus metas en el area por completo y lo arman a partir
de ciertas areas. Aun cuando, algunas de estas reducen la originalidad existiendo la forma de rivalizar

en el mercado.
Riesgos de la segmentacion

Sucede cuanto aumenta los costes diversificados dentro de una empresa con objetivos grandes y la
empresa fragmentada, de tal manera que la nueva descuida el dominio de la rivalidad, a causa de que
entre los consumidores se desvanece la supremacia brindada por un servicio al detalle. Después, la
probabilidad de la invencién de ramificaciones adentro de un area de la empresa fragmentada, para
sacar el servicio detallado ya que subsisten varias empresas que lo ejecutan mejor. Finalmente,
aumenta la diversidad dentro los bienes deseados por los consumidores y los que brinda la empresa
focalizada en un area, dando espacio al cliente insatisfecho y al arribo de una rivalidad nueva. El
objetivo de estas acciones es entregar valia para la parte interesada, un convenio en el que ambas
partes se beneficien, esto se representa en los beneficios para ambos. Esto nos da a conocer que en
zonas rivales no se enlazan de la manera que ensefia el ejemplo, excepto que son acciones realizadas

de contraataque.
Teoria de la rivalidad

Miller (1995), un primer ejemplar, se conoce la forma de rivalizar que finaliza en la pelea de grupos
de negociantes y, la agrupaciéon de métodos que son indispensables para competir. La rivalidad entre

83
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empresas mantiene la idea de capacidad que tienen estas a fin de competir dentro el mercado,
aumentando las utilidades y creciendo. Existiendo costes en recursos, ciencia, valia, cualidad,
economias de escala, estructura, disposicion, personal los que nos brinda la rivalidad. El buen uso de
estas variantes contribuye realmente al indicador de rivalidad, incrementando la rivalidad entre
empresas (Ruesga y Da Silva, 2007).

En microeconomia la rivalidad es la habilidad por la cual las empresas venden un mayor nimero de
bienes o servicios para asi incrementar la intervencion dentro del mercado, excepto disminuir las
utilidades. Si la empresa es rivalizante, la economia que conserva su posicion viene siendo rivalizante
(Ten Kate, 2000). Grosso (2005), la firma incrementa la rivalidad por medio de la innovacién en
capacidades peculiares y diversas que mantienen su férmula de precio de frente a las persones
interesadas, en otras palabras, la elaboraciéon de dispositivos que mantengan satisfacer a los
consumidores, duefios, y trabajadores en el tiempo.

La rivalidad alberga varios sistemas. Alguno es relacionado con remuneraciones inferiores, saqueo de
los depdsitos inherentes, entorno profesional inapropiado, etc. Este tipo de rivalidad fundado en
“ventajas comparativas estaticas” y dejan de ser sostenibles a largo plazo. Basado en la habilidad de
insertar bienes superiores, innovando organizaciones de estructura manufacturera, incrementando la
utilidad, etc. El ser rivalizante recae en la superioridad mercantil, es sostenible a largo plazo y aumenta

la remuneracion de los gestores e incrementa la jerarquia de la mercaderfa en la metropoli (Juarez y

Padilla, 2000).

Analizando la organizacion de las areas, estas firmas rivalizan en la economia externa y dentro de su
metropoli. Esta seccion es un grupo de rivales que elaboran articulos u ofrecen servicios rivalizando
entre ellos. Con la finalidad de obtener «éxito competitivor, las empresas de una metrépoli tienen que
obtener una superioridad competitiva. De tal modo que un area es un impedim ento ya que se logra
o se desperdicia la superioridad competitiva, (Porter, 1996).

Aunque, en el momento que una empresa anhele fijar una posiciéon dentro de la economia debe
analizar, la estructura de esa economia para entender claramente la empresa y la volatibilidad de aquella
zona. Siendo las fuerzas rivalizante las que establecen la productividad de una industria: afiliaciones,
bienes o servicios sustitutorios, convenios de los abastecedores y consumidores, rivalidad entre los
adversarios (Porter, 1991).

La trascendencia de la rivalidad esta basada en los siguientes motivos esenciales. La innovacién de
cualidades para tener éxito en varias areas. Por lo tanto, la propuesta de una metrépoli es elevado para
varias zonas con el fin de inventar oportunidades de rivalidad. Otro punto es, que los lugares
importantes para una jerarquia mayor de presencia son aquellos que estructuralmente son destacables,
a saber, estos lugares contienen una mejor productividad de los trabajadores y conseguiran altas
utilidades por encima del capital. Para concluir, la estructura mds importante en el area de la rivalidad
mundial, ya que la metamorfosis en la formacién crea oportunidades singulares con la finalidad de
que los competidores de una metrépoli se integren en direccion de areas nuevas (Porter, 1991). La
superioridad competitiva es el valor que la empresa innova para los consumidores.
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Superioridad en prestacion

A fin de que una firma se diferencie de las otras se necesita que brinde una atencion diferenciada, en
especial reflejado en cualidad. Generalmente establecer las caracteristicas de las prestaciones tienen
que asentarse sobre la percepcion que los consumidores conservan de la prestacion de modo que se
incrusta la creencia “caracteristica deducida” de las prestaciones puesta la manera que precisa las
caracteristicas dominantes dentro del area de las prestaciones. La cualidad tiene relaciéon con las
exigencias de los consumidores. La demanda tiene que estar constituida de tal forma que sea clara; la
magnitud deberfa extraerse en periodos para determinar la relacion con las exigencias; la diferencia
brinda una falta de la prestacion. Crosby (1988). La llamada cualidad no sefiala solamente dltimos
bienes o prestaciones, de igual modo a la calidad de progresiones que son relacionados con bienes o
servicios. Imai (1998) alude a que la calidad se lleva por fases en la actividad de la empresa, a saber,
por acciones como el desarrollo, idea, beneficio, venta y soporte de bienes o servicios.

Bon (2008) la prestacion viene a ser recurso que brinda valfa para consumidores, a saber, que provee
las soluciones para que los clientes alcancen la aprobacion de costes o peligros inminentes. La calidad
en los servicios es la practica moderna y realizada por firmas revelando exigencias y aspiraciones que
provienen de consumidores, otorgando, un servicio accesible, adecuado, veloz, adaptable, evidente,
suficiente, oportuno, certero y veraz. Pizzo (2013) indica que los hechos no esperados ante el error,
de manera que el cliente perciba el entendimiento, interés y el servicio al detalle, con dedicacién y
validez, y reflejado con un aumento en el precio esperado, originando aumento en el beneficio y bajos
costos para la empresa.

El servicio al cliente compete a la mercadotecnia intangible, siendo not orio y tiene el objetivo del uso
de la satisfaccion mediante la productividad de sensaciones propicias del servicio, adquiriendo, un
valor singular (Kleyman, 2009). Los servicios vienen a ser etapas, es una actividad veloz o efugio sin
elaborar un bien real, a saber, es una parte ficticia del intercambio del consumidor y del oferente.
Berry, Bennet y Brown (1989) resalta el cual podria inferir a la prestacion como un conjunto de
prestaciones colaterales con caracter de “cantidad o cualidad” escoltando esencialmente a la
prestacion. Estas asistencias poseen una etiqueta identificandolos entre aquellos bienes acorde a su
productividad, utilizacién y tasacién. Eso conlleva a que los servicios son dificiles de tasar y entender
las solicitudes de los clientes (Zeithaml & Bitner, 2002). Esta idea contiene algin precedente Deming
y Juran procedente del valor de la calidad es la disponibilidad al cliente, aunque, la calidad es justificada
y se mide en indicadores de valoracion de la calidad por el cliente y no en la empresa, a consecuencia
de que la calidad recae en la observacion del cliente. El clasico criterio segun Parasuraman, Zeithaml
Y Berry (1988), la superioridad en las prestaciones es de completo entendimiento del consumidor en
relacién a la utilidad o superioridad completa del bien.

El estudio de la investigacion, converge en que el enigma de superar esas perspectivas que el
consumidor tiene estando inmerso en la escala que se aclara en la magnificencia de la prestacion
ubicada a fin de complacer la perspectiva del consumidor; existe en el momento que se da una
aclaracion a los clientes siempre que sea necesario; de lo contrario, se alcanzarfa una concepcién escasa
de cualidad de la prestacion obtenida. Siendo la cualidad percibida de la prestacién de los
consumidores para Parasuraman, Zeithaml, Berry (1990) se explica mediante esa extension o
disparidad dentro de expectativas de los consumidores y la sensacion.
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Convertirse en creador celebre en servicios tendria que volverse el objetivo en una senda con
secuencias mejorando la superioridad infiriendo la similitud, la mejor calidad por dentro y la mejor
calidad por afuera, entendiendo que la superioridad conlleva a mejores niveles de investigacion y
asistencia entre empleados dentro empresa y el aumento de la calidad externa sobrepasa las
expectativas entre clientes (Miller, 1999). Gestionar calidad entre servicios viene a ser mezcla
instrumental de mercantiles sélidos y manejables; son originales y fundamentales en la composicion
y exploracion, aun cuando estos suplementarios son esenciales para plantear un ambiente acorde con
la empresa y las metas, brindando una prestacién superior a los consumidores (Jurgens y Horovitz,
1994).

Asi como los precursores en servicio saben del beneficio que conlleva implicitamente la calidad,
algunos ejecutivos dudan de eso, la junta no esta convencida de las utilidades del negocio ejecutado;
en cambio, existen instituciones que emplean una parte importante de cash para un mejor servicio sin
ningun beneficio, es decir, aumentan el valor a los factores frente al consumidor sin razoén.
Parasuraman et al. (1990) el beneficio obtenido a cambio del pago por el servicio, se da ya que el pago
es significante para el cliente, es decir, nunca se percibe la ganancia por el pago efectuado. Las
empresas que se diversifican por un servicio de calidad exigen mejor precio por el servicio ubicado
en esta industria y conseguir un beneficio mayor. Las empresas prueban un aumento en fases de
plenitud, igualmente en tiempos de declive en el mercado. La caida del valor y la peculiaridad del
servicio son indispensables, en poco tiempo. Por lo visto la prestacién superior viene a ser un factor
que diferencia a las firmas que otorgan esta prestacion siendo un medio unico que seduce y preserva
el cuidado del cliente, de la misma manera que el factor esencial otorgando confianza al consumidor.
Jurgens y Horovitz (1994) “una prestacion superior ocasiona que la firma se desprenda del anonimato

convirtiéndose en corporacion filial”.

Fiarse del servicio es clave de calidad en el mercadeo de los servicios en la oportunidad que se otorga
la seguridad. Cuando la empresa otorga un mal servicio, y sucumben en fallas que tendrfan que
remediarse, o sin ejecutar lo que se profesa para conseguir el interés del cliente, disminuyendo la
fiabilidad de los clientes en sus habilidades y esporadicamente de obtener la popularidad de excelentes
servicios. De acuerdo al consumidor, el test de la prestacion recae cuando se da un correcto
performance (Berry y Parasuraman, 1991).

Por tanto, la calidad del servicio otorga el conocimiento de la circulacion desde la clasica creencia de
calidad de manera neutral con direcciéon a la creencia imperfecta de calidad respaldada en el
favoritismo del cliente. En la actualidad esta superioridad se determina mediante el consumidor. La
llamada superioridad se da cuando el consumidor expresa su verdadero yo, y un servicio supetior o
bien particularmente vendria a ser lo que los clientes entienden desde su propia percepcion (Gale y
Buzzel, 1987) de la misma manera, la calidad es lo que el cliente expresa en base de su sensacion
(Gronross, 1990). Asimismo, se percibe cuando los consumidores poseen varias exigencias y deseos.
Asi, esa superioridad del servicio deja de ser la probabilidad terminal, esta incompleta, resulto por la
variedad existente entre las existencias y punto de vista que el consumidor desea también la forma

que la empresa indaga como satisfacerlas.

La superioridad de la prestacion es medida extendiendo considerablemente el valor en la excelencia
de dicho bien, laborioso para ser medido teniendo en cuenta el resultado del servicio y la
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metamorfosis. Los estudios sefialan que el vinculo mediante el placer de los consumidores extranjeros
y aquella satisfaccion entre clientes locales que indiquen el compromiso de la empresa por concentrar
la originalidad y la forma de obtener mejor calidad de servicios internas, que afecte de tal forma que
sea del gusto del cliente extranjero consecuentemente en la performance en esas firmas. Actualmente
las empresas que dirigen eficazmente la calidad y podrian advertir tal cantidad de quejas como clientes
sin complacer. El motivo del innegable valor de la investigacion que la empresa tiene mediante las
quejas elaboradas por los clientes. Por consiguiente, la empresa tiene que innovar una técnica que sea
simple para los clientes colocando las quejas de manera que se incremente esa excelencia en el bien o
prestacion aumentando el grado de complacencia entre consumidores.

Técnica

El adelanto tecnoldgico es el modelo gracias al cual se da la rivalidad. Siendo importante el cambio
esencial de la zona industrial, igual que en la complexion de la nueva industria. Esta calificado de
disminuir la superioridad competitiva aun de empresas cimentadas y regido hacia enfrente para otras
empresas. La transformacion tecnolégica conlleva a aumentar la rivalidad en las empresas, a saber, el
perfeccionamiento tecnologico esta entre las predominantes. Sin embargo, a parte de su valor, la
relacién entre el adelanto tecnoldgico y la rivalidad careciendo de capacidad. El adelanto tecnolégico
tiende a estimarse de gran valia, la empresa consigue transformar la técnica, se contempla entre las
sobresalientes.

La pelea entre empresas en mejoras tecnoldgicas se estima cerca de “un pasaje al lucro”, mientras
tanto las zonas industriales de paca tecnologfa son menospreciados. Ser rivalizante implica elementos
de rendimiento, operatividad y beneficio, sin obtener un objetivo por si mismo. Existiendo un medio
valioso para el progreso y desarrollo econémico, una herramienta para tener las metas disefiadas,
contemplar a la rivalidad como origen de la calidad de vida, engendrando ocupacién y eliminado las
demandas. El éxito de los rivales del exterior, establecidos en transformacion tecnoldgica, ha alentado
a las empresas a aumentar la adquisiciéon de mejor tecnologfa, sin estar en una situacion de peligro. La
mayor porcion de los trabajos a elaborar requiere de un procedimiento de productividad innovadora
teniendo una relacion significante con la técnica, (Murname y Levy, 2003). Los alumnos son los que
ahora se dirigen a las aulas con nuevas técnicas, a saber, los estudiantes actuales no pueden existir sin
el manejo del internet o sin la virtualidad; de aquello proviene el postulado «originarios dactilares»
disimilitud hacia los principales «emigrantes dactilares» (Prensky, 2001).

En efecto, diversas habilidades alcanzadas deberian obtenerse durante de la instruccién deberian tener
en cuenta la necesidad para perdurar, dentro de la “economia del conocimiento” y en la actualidad,
grupo de actividades llamadas «del siglo XX1I». Es importante resaltar que la ensefianza en algunas de
aquellas, o quizas completamente, la innovacién tecnoldgica agilizo la instrucciéon por completo,
siendo necesaria (Ananiadou y Claro, 2010). Sin esforzarse se podrian ser competentes, a saber, tener
un incremento de productividad de otra forma por utilizar la innovacién técnica. “La singularidad del
conocimiento” (Triplett, 1999), de acuerdo a Solow, aquel efecto dentro de la productividad se
transforma en significante una vez que esos procesos cambian a causa del empleo en técnicas nuevas;
si los procesos estan inmoviles, el efecto del empleo de la técnica no es sencilla de aceptar
(Brynjolfsson, 1993).
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En la complexién de una comunidad, la técnica es un instrumento esencial para el progreso de la
sociedad. La rivalidad que poseen los juegos de video para la metamorfosis de la humanidad resulta
del empleo de la mejora en la técnica dentro de la comunidad. La técnica y el vinculo con la misma,
enmendo la forma de contemplarse en la masa también, la sociedad y la civilizacion (Turkle, 1997).
En cambio, algunas veces no es ventajoso cambiar la técnica, lograrfa colocarse en peligro la ubicacién
de la empresa y la arrastre por la zona industrial. L.a nueva técnica encaja en “la cadena de valor” de
la empresa y se propaga ain mas distante que la técnica relacionada con el bien. Cuando existe una
zona industrial falto de nueva tecnologia esta se manifiesta de una forma mas amplia. Creer que la
zona industrial con un incremento en tecnologia es conveniente, lleva a la salida de la competencia.
Analogamente, como expresa la “House of Lords Commission”; aquella firma se convierte en
rivalizante en el momento que crea bienes y servicios superiores en calidad con un coste menor que
los rivales dentro y fuera del pafs. Una empresa abarca una cadena de técnicas. Usan do la nueva
técnica en la firma entera, aun cuando la utilizacion de varias tecnologias puede ser dominantes en la

produccion de prestaciones y productos.

Esa técnica perjudica aquella ubicacién obtenida en la economia fundamentado en el costo o ser
diferente. En los juegos de videos, la nueva técnica es imprescindible. Acondicionando la nueva
técnica, para pelear con empresas del mismo rubro. La empresa que descubre la nueva técnica para
elaborar una actividad innovadora donde su rival tiene la superioridad competitiva. De igual forma
perjudicando los costos o el ser especialmente distinto, la nueva técnica dafia la superioridad
competitiva por intermedio de la modificaciéon de costos o cierta peculiaridad; en relacién Romo
(2004) expresa que: La empresa, el territorio y la naciéon deben brindar un ambiente que propicie el
incremento de la superioridad comparativa, sin embargo, la firma en su rol de representante esencial,
asegurando el medio perfeccionando sus habilidades de transmutar recursos en productos y
prestaciones con beneficios mayores. (p. 214). El progreso en la técnica se incrementa o merma “las
economias de escala”, de modo que genera vinculos en el que anteriormente no habia, creando

oportunidades, e impactando a los costos.
Gestion de talento humano

Adam Smith utilizo por primera vez la designacion “Human Capital” escrito su obra “The Wealth of
Nations”: Fabricar algun dispositivo costoso, esta actividad singular cuando la misma forma, inclusive
su total supresion, recuperara el capital utilizado y empleara, al menos, la ganancia. El sujeto
capacitado a costas de trabajo arduo y mayor permanencia, en las labores que se necesita experiencia
y habilidades singulares, pudiendo contrastar con algun artefacto costoso. La labor que la persona
cultiva espera que retorne, por un pago superior a algin trabajo comun que se realiza, el desembolso
total de su instruccion y, al menos, las utilidades que corresponden a un capital de aquel monto. Se
necesita, que todo eso pasa en un periodo prudente, teniendo en cuenta la ambigiiedad que dura la
existencia de una persona, y a la similitud de lo realizado con el artefacto, del cual se conoce con
certeza su permanencia, es aun mas certera. (Smith, 1776, p. 93)

Porter (1985) escribi6 en la “The competitiveness of nations” expresando que los trabajadores dentro de la
empresa conseguirian coadyuvar atributos siendo complicados por imitar y variable a fin de enfrentar
la competencia y/o realizando servicios diversificados. Aunque se resuelve la victoria de la empresa
mediante los trabajadores, y por ultimo se tornan la huella distintiva en medio de las empresas
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(Gonzales, s.f.). En el instante que los empleados adquieren una instruccién permanente,
ofreciéndoles certeza y con la finalidad de entregar seguridad ocupacional, lo que producira es el
incremento en el desempefio del trabajador, conlleva al logro del triunfo de las empresas (Miller y
Lee, 1999). Cuando los trabajadores perfeccionan sus habilidades logrando a obtener habilidades
superiores, destreza y talento. Esto lleva a obtener beneficios y a la vez influyen en la produccion de
un pafs (Blaug, 1970).

Becker (2002) se expresa destacando la posesion de un sujeto es la fortaleza de su laboro, esta sefala
principalmente al conocimiento, destreza, experiencia y educacién; de lo expresado se refleja que la
gestion de talento es necesario en la produccion en la riqueza de la region sosteniéndose con la
innovacioén, correspondencia y el empleo de la sapiencia; por lo mismo el conocimiento se obtiene a
lo largo de la vida del sujeto, acondicionado en las empresas, es diseminada por los empleados, el
conjunto de exhortacién y usado para la productividad en las empresas. (Cardona et al., 2004)
interpreta al empleado como la pieza clave de modo que la industria sea productiva en el cual se
prepara el crecimiento de la economia. El innovador crea una manera para el incremento de la
economia basandose en la acumulacién de conocimiento del empleado obteniendo habilidades
singulares como: la mejora en la técnica que nos da a conocer el “Solow Residual”, y, otro punto es,
la innovacion de técnicas dando lugar a que la complexion de la ganancia siga en apogeo. Actualmente
las empresas requieren trabajadores calificados para crear innovaciones originales. Las empresas
deben de inventar una superioridad competitiva a largo plazo consiguiendo a trabajadores
cualificados, incluso medios organizacionales y reales (Wells y Krugman, 2014).

La gestion de talento establece un componente esencial en la rivalidad de una empresa ya que a través
de las habilidades se crea nuevos bienes o servicios especializados aumentando el valor entre clientes
(Momaya y Bhardwaj, 2007). Esta singularidad fracciona aquellas empresas rivalizante que no sea
copia, siendo habilidades y la sapiencia en los empleados, insertando el “Saber Co6mo” en esos
empleados, esto describe aquellas habilidades especiales, singulares de la gestion de talento en la

empresa ya que es el principio de una superioridad competitiva (Coyne, 1986).

Porter (1991) internamente las empresas estudian como aumentar su utilidad agregada mermando
costos y la especializacion. Se entiende a la gestién de talento contribuye a mermar esto lateralmente
como de autor de valor en los bienes y servicios, también de frente a razén que el precio en la gestion
del talento es uno de los sectores mas valiosos para las empresas. La gestion de talento, en un
determinado punto se transformo en valor para las empresas; esto se transforma en calidad de los
servicios y bienes, aventurandose en nuevos mercados, intercambio, producciéon y utilidades etc.,
brindando los requisitos para la invencion de una superioridad competitiva en el tiempo (Teran, 2013).

La validez, mezclada con la organizacién colectiva y exigencias de la gestion de talento conllevo a
sugerir y reformular dominado por principios vanguardistas, siendo productivos, originando y
transmutando creencias, en el cual la gestion de talento es muy significativa, de acuerdo a, la
formulacion de técnicas y procedimientos burocraticos que promuevan y apoyen a perfeccionar los
rangos de calidad para poder volverse rivalizante, esta accién y el perfeccionamiento constante de la
empresa producen varios servicios que son orientados, ilustrados o promueven la eficiencia (Davis y
Wether, 2001).
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3. METODOLOGIA

La clase de estudio viene a ser aplicado ya que mantiene causas practicas inmediatas de forma puntual,
en fin, es estudiado a fin de surgir, cambiar, o innovar métodos reales en un area determinada. Es
fundamental considerando la aportacion de la tecnologia, desarrolladas por la investigacién sustancial
e indispensable. (Carrasco, 2005, p. 43). El grado es correlacional vinculando variantes a través de
una tendencia presumible en ese espacio. El fin es advertir el vinculo que hay en las variantes en un
panorama especial. Habitualmente son examinadas analogias dentro de dos, o varias variables.
(Sampieri, 2010, p. 81).

El estudio es cuantitativo utilizando la compilacién de guarismos comprobando la hipdtesis,
sustentandose en el calculo matematico y la poblacién, imponiendo patrones de comportamiento y
comprobando el supuesto. (Sampieri, 2010, p. 4). Siendo un procedimiento coherente y racional,
comienza con un supuesto desligandose conjeturas donde el investigador propone someter al
examen. (Sampieri, 2010, p. 6). El esquema viene a ser “no experimental transeccional —
correlacional” adquieren esa singularidad brindando a quien investiga, el analisis de la interaccion de
acontecimientos veridicos para conocer su nivel de importancia o falta de aquellas, investigan de qué
manera instaurar la clase de relaciéon dentro de las variables estudiadas. (Carrasco, 2005, p. 73).

Conforme a la informacion brindada de las licencias e inventarios de microempresas que brindan el
servicio de internet, ubicados en la zona Chilca, El Tambo y Huancayo, esta demografia viene a ser
de 150 microempresas que brindan este tipo de servicio, ya que el territorio de Huancayo consta con
estas divisiones como data referencial a fin de obtener el muestreo. La data fue obtenida compilando
datas provenientes de las Municipalidades, por medio de una solicitud de las cuales otorgaron la
relacién de permisos y establecimientos que disponen para este tipo de negocio de hace afios atras
de manera documentada. LLa magnitud del muestreo fue de 108 cuestionarios dirigidos a giros de
negocio de internet, se obtuvo segun el modelo de poblacién finita.

La investigacion, se comprende por un tipo de muestreo estocastico, es decir, el muestreo es random,
puesto que las pequefias empresas de la zona abarcan la misma oportunidad de ser parte del muestreo.
Aplicandose a duefios o administradores de estas microempresas, aquella encuesta esta formulado y
ligado a las variantes estudiadas, se pudo recolectar informaciéon de las variantes que estin
relacionadas a las pequefias empresas de videojuegos.

Empleandose el método de “Hernandez-Nieto”, otorgando la potestad de evaluar el grado mediante
el “juicio de expertos”, en analogfa a cada una de las variables y el formulario completamente.
Utilizando el calculo “tipo Likert”, tasando la media para las unidades y fundamentandose en eso, se
hallé el CVC en las dimensiones, y la encuesta fue evaluado a razén de cinco expertos. La encuesta
se supedito a una evaluacion de certeza (Alfa de Cronbach), designandose a un grupo de 15 pequefias
empresas considerando el 14% del conjunto de elementos reales, 108 pequefias empresas. Utilizando
el Spss, para la data conseguida de forma global y para cada una de las variantes, detallado
seguidamente:

Tabulandose los productos obtenidos desde las pequefias empresas, otorgandose una mediciéon que
indica la media de la totalidad del muestreo. Utilizandose Spss version 25 tabulando y procesando la
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data recolectada, cuyo producto conseguido son mostradas en tableros de contingencias donde se

visualiza al detalle el resultado del estudio.
4. RESULTADOS

La indagacién obtenida partiendo desde las pequefias empresas de videojuegos en la jurisdiccion de
Huancayo, las interrogantes se realizaron a los propietarios y al personal de los cuales se recabo la
data concerniente a aquellas variantes de la investigacién, como se muestra a continuacion: Para
definir aquella magnitud de asociaciéon dentro de las variantes se usé el “coeficiente de Cramer”,

podemos estimatlo con un tablero de contingencia que tiene la forma r X k como se muestra a

continuacion:
Valor Significacion aproximada
Nominal por Nominal Phi 3.559 0.000
V de Cramer 0.890 0.000
Cocficiente de contingencia 0.963  0.000
NP° de casos validos 108
Interpretacion

Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.890 esto nos da a conocer la existencia
de un vinculo solido de 89% dentro de la rivalidad y las amenazas generales, se puede inferir que la

coalicién en el modelo expresa una asociacion legitima dentro de las variables analizadas.

Valor  Significacién aproximada

Nominal por Nominal Phi 2.419 0.000
V de Cramer 0.806 0.000
Cocficiente de contingencia 0.924 0.000
N° de casos validos 108
Interpretacion

Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.806 esto nos da a conocer la existencia
de un vinculo solido de 80.6% dentro del liderato en valor y la superioridad en prestacion, se puede

inferir que la coalicién en el modelo expresa una asociacion legitima dentro de las variables analizadas.

Valor Significacion aproximada

Nominal por Nominal Phi 2.811 0.000
V de Cramer 0.848 0.000
Cocficiente de contingencia 0.942  0.000
N° de casos validos 108

Interpretacion

Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.848 esto nos da a conocer la existencia
de un vinculo solido de 84.8% dentro de la especializacién y la técnica, se puede inferir que la
coalicion en el modelo expresa una asociacion legitima dentro de las variables analizadas.
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Valor Significacién aproximada

Nominal por Nominal Phi 2.801 0.000
V de Cramer 0.808 0.000
Coeficiente de contingencia 0.942  0.000
N° de casos validos 108

Interpretacion

Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.808 esto nos da a conocer la existencia
de un vinculo solido de 80.8% dentro de la segmentacién y la gestiéon de talento humano, se puede
inferir que la coalicién en el modelo expresa una asociacion legitima dentro de las variables analizadas.

CONCLUSIONES

e Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.890 esto nos da a conocer la
existencia de un vinculo solido de 89% dentro de la rivalidad y las amenazas generales, se puede
inferir que la coaliciéon en el modelo expresa una asociacion legitima dentro de las variables
analizadas.

e Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.806 esto nos da a conocer la
existencia de un vinculo solido de 80.6% dentro del liderato en valor y la superioridad en
prestacion, se puede inferir que la coalicion en el modelo expresa una asociacion legitima dentro
de las variables analizadas en las pequefias empresas de juegos de video.

e Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.848 esto nos da a conocer la
existencia de un vinculo solido de 84.8% dentro de la especializacion y la técnica, se puede inferir
que la coalicion en el modelo expresa una asociacion legitima dentro de las variables analizadas

en las pequefias empresas de juegos de video.

¢ Del modelo se desprende que el factor de Cramer viene a ser 0.808 esto nos da a conocer la
existencia de un vinculo solido de 80.8% dentro de la segmentacién y la gestiéon de talento
humano, se puede inferir que la coalicién en el modelo expresa una asociacion legitima dentro

de las variables analizadas en las pequefias empresas de juegos de video.
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