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RESUMEN

El presente trabajo de investigacidn tiene como objetivo determinar la manera en
que los factores econdmicos, logisticos y de calidad inciden en la decisién de
compra de barras de construccién nacional en el sector ferretero-retail en el
distrito de Los Olivos durante el afio 2018. Para ello se toma como &mbito de
referencia investigaciones latinoamericanas y peruanas, aplicadas en otros

segmentos de mercado.

Este fue desarrollado con un enfoque cuantitativo y un alcance descriptivo
correlacional, el cual, enriquece el trabajo de investigacién brindando una
perspectiva del problema con caracter tedrico, empirico y bajo la aplicacién de

técnicas estadisticas para la comprobacion de resultados.

En cuanto a los recursos utilizados, la investigacién requirié del esfuerzo
conjunto de dos investigadores y la participacion de un experto en materia
metodoldgica y estadistica. De igual manera, se resalta la participacién de los

encuestados en la tematica planteada por el aporte realizado.

Todo ello generé resultados que benefician a los participantes de la cadena de
suministros de la industria del acero o la siderurgia, es decir, de forma directa a
las empresas involucradas en la comercializacion ferretera - retail del distrito de
Los Olivos, y también aquellas involucradas de forma indirecta como las
empresas comercializadores o productoras de barras de construcciéon nacional.

A partir de ello, se demostrd que existié una correlacion buena entre los factores



econoémicos, logisticos y de calidad en la decisién de compra de barras de
construccidén nacional durante el afio de investigacion; asimismo, se presenta
una incidencia por parte de los factores mencionados en la decisién de compra.
De la misma manera, se identificé que la calidad es el factor de mayor incidencia,
por lo tanto, esto puede ser tomado en cuenta para establecer estrategias de
promocion por parte de los proveedores para incrementar sus niveles de ventas

y repotenciar sus ingresos en este sector.

Términos clave: incidencia directa, decisién de compra, barras de construccion,
precio, crédito comercial, cantidad de abastecimiento, tiempo de abastecimiento,

estandar de calidad, garantia.



ABSTRACT

The present research has, as objective, to determine the way in which the
economic, logistic and quality factors affect purchase decision of national
construction bars in the sector of hardware store and retail in Los Olivos district
during the year 2018. For this, it takes as reference Latin-American and Peruvian

investigations applied in other market segments.

This research was developed with a quantitative methodology and a correlational
descriptive design, which enriches the research work providing a theory
perspective, empirical and under the application of statistical techniques for

results verification.

About resources used, the research required the joint effort of two researchers
and the participation of an expert in methodological and statistical matters.
Besides, the participation of respondents in the topic raised by the contribution

made to the research is highlighted.

All of this generated results that benefit the participants of supply chain of steel
industry, in other terms, directly to the companies involved in the
commercialization of hardware store and retail of Los Olivos district, and also,
Indirect way to the companies trading or producers of national bars construction.
Based on this, it was shown that there is a positive correlation between economic,
logistic and quality factors in purchase decision of national construction bars
during years of research; also, there is an incidence of this factors in the purchase

decision. In the same way, research identified that quality is the factor with the

9



highest incidence, therefore, this can be taken account to make promotion
strategies by suppliers to increase their sales levels and increase their income in

this sector.

Key terms: direct incidence, purchase decision, construction bars, price,

commercial credit, quantity of supply, time of supply, quality standard, assurance.
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INTRODUCCION

El sector de la construcciéon durante los Ultimos anos se encontrd inestable, esto

se evidencia en la siguiente afirmacion: “...el sector cay6 3,15% en el 2016
respecto al 2015, una tasa por encima de la contraccion de 2,7% proyectada por
el BCR (CAPECO, 2017)” (EI Comercio, 2017, parr.1). Esto genera que las
organizaciones dedicadas al abastecimiento de las obras de construccién, tanto
grandes, medianas, pequenas y microempresas se vean en la obligacién de
distinguir nuevos nichos de mercado o utilizar otras estrategias de marketing,

para el crecimiento de sus ventas y mejorar sus indices financieros. Con la

finalidad de alcanzar un crecimiento econémico sostenible.

En cuanto a los precios de referencia de los productos para el sector
construccién durante el 2015, estos sufrieron variaciones por distintos factores
como el alza del délar (Peru 21, 2015). Sin embargo, esto también responde a
las fluctuaciones de valores de venta y volimenes de compra del sector de
comercio exterior, que se vio afectado por la reduccion de la demanda para las
grandes edificaciones. Tal como se menciona en la web de Pert 21 (2015) , en
el caso del acero en ese ano, su precio se redujo en 3.7%, siguiendo la tendencia
internacional a la baja, lo cual tuvo un impacto local en la construccion. Esta
ultima afirmacion, en referencia al efecto generado por la ley de la oferta y la
demanda, donde una reduccién del precio de los productos de acero genera una
evidente oportunidad de abastecimiento para las pequeias y medianas
ferreterias. De esta manera podrian reducir sus costos de compra, y esperar una
subida de precios para vender con una estrategia competitiva, generando

margenes de ganancias mas atractivos.
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Esta reduccion de la demanda, acomparado de la paralizacion de obras publicas
y privadas por cuestiones éticas, politicas y legales por parte de compafias
reconocidas a nivel mundial generan que el mercado ferretero adecue ciertas
condiciones de compra a estandares de calidad mas sofisticados, valoracion de
los factores logisticos para la adquisicion de barras de construccidén, y mayor
influencia de factores econémicos de compra, como politicas de créditos y
precios. En base a ello, se establecio el problema de investigacién, ¢ cuales son
los factores que inciden en la decision de compra de barras de construccion
nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos durante el afio
20187 Por tal motivo, el objetivo de la investigacién se orienté a determinar los
factores que inciden en la decision de compra de barras de construccién nacional
en el sector ferretero-retail de este distrito. Para esto, se recopil6 informacién
utilizando el instrumento de un cuestionario. Estableciendo como hipétesis
general que los factores econémicos, logisticos y de calidad inciden de manera
directa, en la decision de compra de barras de construccion nacional en el sector,

el espacio y tiempo mencionados con anterioridad.

Las razones de sustento de la investigacion se basan en el interés de las
ferreteras — y tiendas retail por conocer los factores que inciden en la decision
de compra. A la vez, que permite generar estrategias para afrontar la reduccién
de demanda de materiales de construccion e identificar el perfil del consumidor,
con ello se sustenta un impacto teérico. En cuanto al impacto potencial practico,
este se resume en términos de las negociaciones. Con esto se busca generar
una gestion de compras mas eficiente y eficaz para afrontar el momento del

sector.
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El enfoque de la investigacion es cuantitativo, en cuanto al alcance es
descriptivo correlacional y el tipo es aplicada. Ademas, el estudio busca
especificar las caracteristicas del perfil del comprador ferretero-retail en un
distrito. De la misma manera, existe una gran cantidad de fuentes de informacién
acerca de las teorias utilizadas para el estudio, sin embargo, los estudios

practicos sobre el tema especifico son limitados.

Por otra parte, en la actualidad, el total de poblacién segun refiere la
Municipalidad distrital de Los Olivos (2018), es de 616 ferreterias con licencia de
funcionamiento. Asimismo, se aplicé un muestreo probabilistico y la seleccion

aleatoria simple, llegando a encuestar a 172 ferreterias.

El capitulo | muestra el marco teérico considerando los antecedentes nacionales
e internacionales para el tema, en este aspecto se muestra referencias de
articulos, diarios electronicos, investigaciones y publicaciones gubernamentales.
De la misma manera, se establece las bases tedricas y definiciones claves,

rescatando informacion de fuentes confiables.

En el capitulo Il se presentan las hipétesis tanto especificas como general,
ademas de la definicion operacional de las variables con el fin de establecer
dimensiones con sus respectivos indicadores y reflejar la relacién con los

instrumentos aplicados.
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En el capitulo 11l se desarrolla la metodologia de investigacion, estableciendo el
diseno metodolégico y muestral. En este ultimo se desarrolla el calculo del
tamano de la muestra y explicacién del proceso de seleccion de la muestra.
Ademads, se refiere al proceso de validacién del instrumento realizado por
expertos y la aplicacién de la prueba de fiabilidad con el alfa de Cronbach. A la
vez, se detallan las técnicas utilizadas para la recoleccién y el procesamiento de

la informacion.

En el capitulo IV se abarca el analisis de los resultados obtenidos del trabajo de
campo desarrollando un analisis exploratorio de datos en donde se desagregan
las pruebas de datos perdidos, atipicos, y normalidad, después de ello se

procedié con el analisis del coeficiente de Spearman.

De esta manera en el capitulo V, luego de haber realizado la interpretacién de
los datos, se realiza una comparacién y discusién entre el marco teérico apoyado
de los antecedentes y bases tedricas frente a los resultados obtenidos en la

investigacion.

Por ultimo, se establecen las conclusiones y recomendaciones basadas en la

informacion presentada en la investigacion.
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CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes de la investigacion

En adelante se presentan los antecedentes nacionales e internacionales

basados en investigaciones de organizaciones y expertos.

111 Antecedentes nacionales

IPSOS (2015) realizé una investigacion acerca del perfil del consumidor vy el
ferretero, a partir de ello se presentan los datos segun las 5 fuerzas de Porter,
apoyado de las estadisticas de TRADEMAP (2018) y PROCHILE (2016). En
referencia a la fuerza de amenaza de nuevos competidores, Turquia exporté
en el 2015 a Peru 219 toneladas de acero valorizado en 127 000 délares.
Mientras que China durante el 2016 exportdé al pais 803 000 délares por
enviar 752 toneladas, asimismo, estos envios generaron una tendencia de
disminucién de precios de importacion FOB en 6.11%. Sin embargo, a la
fecha los volumenes de importacién han disminuido, esto por la caida de la
demanda interna para las edificaciones. En cuanto al poder de negociacién
con los clientes, el sector ferretero- retail tiene como principales clientes a
los maestros de obra, la autoconstruccion y pequenas empresas dedicadas
a la construccion, los mismos que tienen preferencia por las marcas
nacionales y precios bajos. Ademas, se conoce que el 65% de los
compradores de estos negocios son varones, el 36% acude a la ferreteria 2
veces por semana y en promedio genera un gasto de 100.5 nuevos soles
cada vez que asiste a una tienda. En referencia a la amenaza de productos
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sustitutos, en el Peru el 45% del mercado nacional compra madera aserrada
y manufacturada de los centros de distribucién de SODIMAC, MAESTRO,
PROMART y CASTOR. Por otro lado, el poder de negociacion con los
proveedores es bastante alto, debido a que el mercado nacional y en el
distrito de Los Olivos las principales marcas de abastecimiento son de
Aceros Arequipa y Siderurgica del Pert, mediante las redes de distribucion
de PROGRESOL, red Inka y otras empresas aliadas como La Viga S.A,
Comasa, Tradisa, Comfer, Cemfinor y Prorecove S.A.C. Por ultimo, sobre la
rivalidad entre competidores existentes, algunas marcas nacionales e
importadores de acero como Aceros Arequipa, Siderurgica del Peru,
Fabtech, Precor S.A, Treper S.A e Importaciones & Asociados del Acero
S.A.C compiten para abastecer a ferreterias que venden por semana en

promedio 2697 nuevos soles.

Rodriguez (2011), en una investigacion sobre la influencia del marketing mix
de la distribuidora “Probinse”, en el comportamiento de compra de las
ferreterias minoristas del distrito de Trujillo sefala que el 34% de los 96
encuestados para el estudio mantiene factores del entorno externo para la
toma de decisiones de compra: como la inflacién, el tipo de cambio y otros
factores econdmicos. Mientras que los factores individuales comprenden el
30% y se encuentran determinados por el grado de instruccién, ingresos y
edad. En esta investigacion, Rodriguez (2011) también sefala que el 49%
de las ferreterias minoristas considera al precio y el ahorro de costos como
el motivo mas importante para la decision de compra. Mientras que en

segundo lugar, el 45% busca niveles de calidad adecuados y un 55% no
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considera importante el factor calidad. De la misma manera, el 60%
mantienen en tercer lugar a los servicios como el apoyo técnico y
asesoramiento. A la vez, en cuarto lugar de relevancia se encuentra ubicada
la reputacion del proveedor con una alta influencia en la decisién de compra.
Por ultimo, el factor puntualidad y prontitud del proveedor es considerado
como el factor menos importante. En referencia a esta investigacion se
rescata de las conclusiones que las estrategias de marketing mix referido a
las 4P: producto, precio, plaza y promocién influyen de manera favorable, es
decir, en mas del 50% en el comportamiento de compra. En cuanto al factor
producto se toma en cuenta las facilidades de pago, pedidos informatizados,
asesoramiento y apoyo técnico. El factor precio incluye ofrecer una
estrategia competitiva y baja, manteniendo margenes de utilidad para
generar competencia. De la misma manera, el canal directo es el mas
utilizado y los clientes prefieren promociones de regalos y descuentos.
Siendo la persona que decide en qué momento, dénde y por cuanto comprar

el propietario del negocio.

Garcia y Gastulo (2018) en la investigacion sobre los factores que influyen
en la decision de compra del consumidor para la marca Metro en Chiclayo
aplicaron un enfoque cuantitativo con un disefio descriptivo basado en la
observacion del comportamiento de los consumidores y aplicaron como
técnica una encuesta. A partir de ello, se identificé que los factores de mayor
influencia son la recomendacién, el precio y la percepcién. En este sentido
se trabajdé el instrumento del cuestionario para identificar que factores

externos del ambiente sociocultural tienen mayor influencia en la decisién de

17



compra, considerando los indicadores de: dinero disponible, cultura,
recomendaciones, fuentes no comerciales y familias; de los cuales la
ponderacion de las recomendaciones fue la mas alta. Mientras tanto para los
factores externos del marketing mix como el envase, promocién, ubicacion y
precio; este ultimo alcanzé la mayor ponderacion con 3.23. Por ultimo, en
consideracion de los factores internos del campo psicol6gico, se concluyé
que la percepcion tiene mayor relevancia frente a la motivacién, el
aprendizaje, actitudes y personalidad. Esto se debe de forma principal a la
grata vivencia y experiencia recibida en la tienda, ademas de los beneficios

otorgados por la marca adquirida.

Por otro lado, Chahua (2017) en una investigacién sobre las estrategias de
fijacion de precios y la decisién de compra en la empresa Promart Home
Center de la ciudad de Huancayo durante el periodo 2017, determin6
mediante una prueba de correlacion de Spearman que la variable de
estrategia de fijacién de precio influye de forma directa en la decision de
compra, al obtener un coeficiente con un valor de 0.479. A partir de ello, se
concluyé que las estrategias diferenciales y la decisién de compra también
mantienen una correlacion directa con un valor de 0.586. De la misma
manera, las estrategias de precios para productos nuevos y la decisién de
compra mantienen una relacion directa al alcanzar un valor de 0.501.
Asimismo, la estrategia de precios base y la decisidbn de compra mantienen
una correlacion directa al obtener un coeficiente de 0.44. Por ultimo, se
identific6 que las estrategias de precios de promocion y la decision de

compra mantienen una correlacién de 0.187, con lo cual se rechazd esta
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ultima hipotesis especifica, debido al bajo nivel de correlacién. Esta
investigacion fue desarrollada en base a una muestra total de 380 clientes

recurrentes a esta tienda retail.

11.2 Antecedentes internacionales

The Nielsen Company (2015) en el articulo de investigaciéon denominado 6
tendencias del retail en América Latina, sefiala que estos se basan en “el
shopper marketing, la fidelizacion, el mix de formatos, el comercio
electrénico, la marca privada y los productos saludables” (p. 2)

En referencia a la primera tendencia de shopper marketing que consiste en
las estrategias dirigidas a la segmentacion y el mercado nicho, Latinoamérica
es segmentado por 5 grupos en referencia a sus edades generacionales,

Nielsen (2015).

Figura 1. Adaptado de “Segmentacion generacional” p. 5, por Nielsen
(2015). 6 tendencias del retail en América Latina. Recuperado de
http://blog.connext.es/5-caracter%C3%ADsticas-del-proceso-de-compra-
industrial
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En este caso los compradores de barras de construccion en el mercado
peruano se encuentran de forma principal en la Generacion X, que a nivel
Latinoamérica representa el 16% del total de la poblacién de esta parte del
mundo. Ademas, para los préximos afnos, es probable que el mercado mas
importante sean los millennials, quienes se caracterizan por haber crecido
con la formacién de un mundo cibernético, ellos en términos generales
estdn mas adaptados a la sistematizacion de las operaciones, de las
compras online y es denominado un consumidor mas instruido e informado.
De la misma manera, es importante sefalar que segun la informacién
presentada por Nielsen es probable que esta generacion represente el 75%
de la fuerza de consumo para el afio 2025. Por lo cual, existe un reto para

las organizaciones que se desenvuelven en este mercado.

7o

BR MX AR cCo CL VE PE

Figura 2. Adaptado de “Razones por las que los consumidores cambian
sus preferencias de compra” p. 9, por Nielsen (2015). 6 tendencias del
retail en América Latina. Recuperado de http://blog.connext.es/5-
caracter%C3%ADsticas-del-proceso-de-compra-industrial
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La figura 2 refleja una tendencia de cambio en la preferencia de compra,
marcado por un precio mas accesible. En referencia al mercado peruano el
39% de la poblacién realiza un cambio en su decisibn de compra
influenciado por el precio, mientras que la segunda razén mas importante
es la calidad del producto o servicio. De la misma manera, el tercer factor
esta representado en un 22% por el servicio ofrecido, el cual se refleja en

el tiempo o sistema de abastecimiento.

Por otro lado, Murcia (2012) en un articulo de investigacion sobre las
variables de decisidon de compra de productos industriales en Cali y Yumbo
realizado mediante la aplicacién de encuestas y entrevistas a los jefes de
compras de pequenas, medianas y grandes empresas industriales
identificaron que esto se ve influenciado por factores como: la cercania, el
grado de desarrollo tecnolégico de proveedor, el precio, el tiempo de
entrega, calidad del producto, garantia, certificacion de calidad,
cumplimiento y puntualidad, crédito, entre otros factores. El método de
investigacién utilizado fue descriptivo a una poblacién de 895 empresas con
un tamano de muestra de 165 a un nivel de confianza del 95% y un margen
de error del 5%. Como resultado se obtuvo que el precio es la variable de
mayor incidencia en la compra de materia prima en estas organizaciones
industriales, posterior a ello influyen la calidad, la garantia, los tiempos de
entrega y el crédito otorgado por los proveedores. De la misma manera, se
realiz6 la investigacién, pero aplicado hacia la decision de compra de

productos de ferreteria, en el cual se determiné que los factores mas
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influyentes son: la calidad, el tiempo de entrega, la garantia, el precio y la
confidencialidad, generando menor importancia en variables como el

desarrollo tecnoldgico, el crédito y el cumplimiento.

1.2 Bases teoricas

En adelante, se presenta las referencias de investigaciones y autores para
precisar definiciones sobre las variables y como realizaron la medicion de las

dimensiones.

1.2.1 Factores de compra

1.2.1.1 Factor econdmico

Sante (2009), menciona que dentro de los factores econdémicos para la
decisidn de compra organizacional, se encuentran las siguientes
variables: “el entorno econdmico y sus condiciones de precios, sueldos,
disponibilidad de dinero y crédito, costo de capital, la oferta de las
empresas, la demanda del publico y los niveles de inventario
repercuten directamente en las decisiones de compra” (p.1).

En cuanto a estos factores mencionados, los principales en un estudio
realizado por Sante, resaltan en primer lugar el precio, segundo la
liquidez, por ultimo, la disponibilidad del crédito.

Chahua (2017) en una investigacion sobre las estrategias de fijacién de
precios y la decisién de compra en la empresa Promart Home Center

indica que este factor econdmico puede dividirse en una estrategia
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diferenciada medido por la cantidad de descuentos generados, los
precios de introduccion para nuevos productos, el financiamiento de las
promociones mediante las bajas tasas de interés y la fijacién de precios

bases competitivos.

1.2.1.2 Factor de calidad

“...el hombre es el juez de la calidad y es el supremo arbitro de sus
necesidades y de todo lo que pueda satisfacerlo, la ciencia lo ayuda a
ejercer esta funcidén, pero no puede darle instrumentos de medicion
objetiva capaz de sustituirla. También la define como “hacer lo correcto,
en la forma correcta y de inmediato (Deming, 1989)” (Rodriguez, 2012,
p. 18). A partir de ello, el autor refiere que la calidad esté en funcion de
la percepcion del usuario. La experiencia demuestra que los usuarios
la perciben de una forma mucho mas amplia que el simple hecho de
percibir la calidad en el producto adquirido, de ahi que surge la
necesidad de que las empresas lo definan de la misma manera que lo
hacen los usuarios. A partir de ello, se analiz6 los resultados de algunas
investigaciones para identificar los posibles indicadores para abordar la

medicidn de la dimension factores de calidad.

Por otro lado, Zaplana, Seminario, Aponte y Alvarez (2017) en su
investigacion indican que “la percepcion de calidad y la asesoria en el
punto de venta son los principales factores influyentes en la decision

de compra de un electrodoméstico de marca blanca en Lima
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Metropolitana”. (p. 49). En referencia a la variable percepcion de
calidad, esta fue validada y estudiada mediante los indicadores de
capacidad del servicio que incluye la garantia y el servicio técnico;
ademas, se evalué con el indicador de estética y la conformidad del
producto recibido. De la misma manera, la segunda variable incluyé la
recepcion del servicio de asesoria en el punto de venta. Por ultimo,
dentro de la investigacion se sefiala que otro factor importante, pero no
estudiado a profundidad es el precio, el mismo que mantiene una

relacion estrecha con la percepcién de calidad.

Moran y Cabrera (2017), en un estudio sobre los factores que influyen
en el nivel de satisfaccién de los compradores de Linio en América
Latina concluyen que los principales factores de influencia directa son:
la calidad de los productos, el tiempo de entrega y los medios
disponibles de pago en referencia al comercio electronico. En este
sentido, se torna indispensable analizar las variables calidad, puesto
que coincide como factor de decisién de compra en un mercado retalil
y de la misma manera como uno en el nivel de satisfaccién. Entonces,
la percepcién de calidad en la recepcion del producto final y el servicio
recibido, influyen en el factor mencionado, Sin embargo, es necesario
indicar que una mala calidad generada por la insatisfaccion del
consumidor produce una “publicidad negativa” transmitida de cliente a

cliente.
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1.2.1.3 Factor logistico

Oruna (2014) refiere sobre el proposito de la logistica en seis aspectos
fundamentales, los cuales se enmarcan, en:

e “El producto ADECUADO

e En la cantidad ADECUADA

e En el estado ADECUADO

e Enellugar ADECUADO

e En el momento ADECUADO

e Por el costo ADECUADO” (p. 9).

En referencia a estos indicadores brindados por el autor para medir el
factor logistico para la toma de decision, se evidencia un claro
acercamiento de las 4P de marketing. De la misma manera, se resume
que elementos debe cumplir un sistema de gestion logistica eficiente,

eficaz y efectiva.

Por otra parte, Moran y Cabrera (2017) en el estudio sobre factores que
influyen en el nivel de satisfaccion de los compradores de Linio en
América Latina sefialan la influencia de la cadena logistica, la misma
que fue evaluada con los indicadores de efectividad, el tiempo de
entrega y el porcentaje de cancelaciéon de érdenes. Todos ellos, pueden
verse agrupados en general en la cantidad disponible de
abastecimiento y el tiempo de entrega del producto final, el mismo que
debe incluir el momento de revisién de la disponibilidad de stock y la

entrega en el almacén del cliente final.
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1.2.2 Decision de compra

Vasquez (2017) en un estudio sobre los factores que influyen en la decisidén
de compra de los clientes del rubro floreria en el mercado de Trujillo, refiere
la existencia de 5 factores que pueden influir en la decision, dentro de ellos
se encuentran: los factores culturales (habitos de compra), los personales
(edad, satisfaccion, importe de gasto y gasto promedio), los psicolégicos
(motivacién de compra y percepcidn), el factor social (status, grupo de
referencia, lugar de compra), por ultimo, el proceso de compra (medios de
pago y servicio post venta). En este sentido la investigacion evidencié que el
factor psicoldgico es el mas influyente, seguido del factor proceso de compra,
por ultimo, el cultural. Ademas, la influencia del posicionamiento de una
marca en la mente del consumidor final del sector A y B genera que estos
mantengan motivaciones especiales como una relacion cercana, atencion
personalizada o percepcion de calidad del producto obtenido. Todo ello,

genera una influencia directa al momento de tomar la decisién de compra.

Segun lo establecido por Bemé, Mugica y Yagie (1996), la decision de
compra esta definida por el compromiso y el arraigo del cliente con
determinado vendedor o proveedor como consecuencia de la medicién de
algunas caracteristicas situacionales, como son la frecuencia de compra, el
namero de puntos de venta cercanos, el volumen o cantidad que se puede

comprar o adquirir, entre otros.

Para Calvo y Lévy (2017), la frecuencia de compra es una caracteristica

intrinseca del cliente y variable clave en su comportamiento, por tanto,
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representa un papel moderador en el nivel de satisfaccion y lealtad de los

consumidores hacia la toma de decisiéon de compra de algun producto.

1.3 Definicion de términos basicos

Interés por el precio: este término “refleja el valor del producto o servicio que
percibe el comprador. Es la cantidad de dinero que un cliente esta dispuesto a
pagar a cambio de calidad, confort, provecho, bienestar, placer, utilidad o

simplemente suplir una necesidad” (ESAN, 2016, parr. 3).

Crédito: “es la cantidad de dinero u otro medio de pago que una persona o
entidad, especialmente bancaria, presta a otro bajo determinadas condiciones

de devolucién como el tiempo e interés” (DRAE, 2018, parr. 1).

Tiempo de abastecimiento: “dentro del sistema de compras, el tiempo de
suministro externo es el que transcurre desde que se solicita el pedido al

proveedor hasta el momento de su recepcion” (Masa Cristina, 2018, parr. 3)

Cantidad de abastecimiento: “la cantidad de pedido es conocido como el lote
de pedido 6ptimo y esta se establece mediante modelos cuantitativos”. (Masa

Cristina, 2018, parr. 3)

Calidad: “es el conjunto de propiedades inherentes que permiten juzgar el valor

de un producto o servicio a una serie de caracteristicas especificadas” (DRAE,

2018, parr.1).

27



Garantia: “implica el compromiso temporal del fabricante o vendedor, por el que
se obliga a reparar gratuitamente algo vendido en caso de averia o problema

que pueda mantener el bien comercializado”. (DRAE, 2018, parr.1).

Relacién directa o positiva: “es cuando por aumentos en la variable
independiente corresponden aumentos de la variable dependiente” (Del Prado

Arturo, 1981, p.162).

Relacion inversa o negativa: “es cuando por aumentos en la variable
independiente corresponde disminuciones de la variable dependiente” (Del

Prado Arturo, 1981, p.162).
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CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1 Formulacion de hipoétesis principal y derivada

2.1.1 Hipotesis general

Los factores que inciden de manera directa en la decision de compra de barras
de construccion nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos

durante el afio 2018 son los econdémicos, logisticos y de calidad.

2.1.2 Hipotesis especifica

> El factor econdmico incide de manera directa en la decisién de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de
Los Olivos durante el afio 2018.

> El factor logistico incide de manera directa en la decision de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de
Los Olivos durante el afio 2018.

> El factor de calidad incide de manera directa en la decision de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de

Los Olivos durante el ano 2018.
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2.2 Variables y definicion operacional

Mediante la operacionalizacion de las variables se identifica las dimensiones

para estas y los indicadores establecidos para medirlos.

2.2.1 Factores de compra

Las dimensiones que se abarca en la investigacién son el econdmico,
logistico y de calidad. Para ello, en lo econémico, se establecieron los
indicadores de interés por el precio y crédito comercial: el primero mide el
nivel de precios establecidos por las ferreterias y el segundo identifica las
condiciones el tiempo y monto de crédito que ofrecen las distribuidoras. El
logistico identifica los indicadores de cantidad de abastecimiento, medido por
la disponibilidad de stock y entrega completa, ademas del tiempo de
abastecimiento el mismo que comprende el despacho, entrega y descarga
de stock solicitado en el punto de destino. Por ultimo, la calidad, este es
medido con los indicadores de estdndares minimos de calidad, este
comprende el nivel de cumplimiento de normatividad del producto y la
garantia que implica el nivel de respaldo brindado por el proveedor frente a

un desperfecto o falla técnica.
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2.2.2 Decision de compra

La variable decision de compra es el proceso de adquisicién de un numero
de unidades de un producto determinado que mantiene un costo y beneficio
proyectado. Este sera medido a través del indicador de volumen de compra,
referido al nimero de unidades adquiridas: y al indicador de frecuencia de
compra, el cual busca medir el nUmero de veces que se genera una compra

en un periodo de tiempo determinado.
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CAPITULO IlIl: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El presente capitulo desarrolla el disefio metodoldgico y el disefio muestral.
Ademas, se identificd la poblacién y muestra de la investigacion, asi como las
técnicas validadas por expertos, los instrumentos y la aplicacion de la prueba de
fiabilidad segun el Alfa de Cronbach. De la misma manera, se desarrolla la
recopilacion de informacién y procesamiento estadistico del mismo, para
efectuar un trabajo de campo adecuado. Finalmente, se tomé en cuenta
aspectos éticos que los investigadores consideran para extraer fuentes de

informacién diversas.

3.1. Disefio metodolégico

El diseiio metodoldgico aplicado tiene un enfoque cuantitativo con un alcance
descriptivo correlacional; asimismo, se empled una muestra probabilistica y la
seleccion de esta es aleatoria simple. Una vez obtenida la muestra a estudiar,
se ejecuto la aplicacidén del instrumento desarrollado, el cual consistié en una
encuesta elaborada en base a los indicadores y dimensiones de la investigacion.
En este sentido, se aplica una encuesta a trabajadores de distintas ferreterias en
el distrito de Los Olivos, como vendedores, personal logistico, jefes de tienda o
duenos del negocio para determinar los principales motivos para la toma de

decisién de compra de barras de construccion.
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3.2. Diseno muestral

3.2.1 Tamano de muestra

En cuanto a la poblacion estudiada para la realizacion de la investigacion,
estas fueron ferreterias que vendan barras de construccion nacional. Los
criterios de exclusién e inclusion considerados para la delimitacidén
poblacional fueron los siguientes:

e Distribuidores oficiales de SIDERPERU y ACEROS AREQUIPA, debido al
posicionamiento que estas empresas mantienen en el mercado.

¢ Que abastezcan al sector constructor, ferreteria y las obras publicas.

e Se incluye a las micro y pequefnas comercializadoras de estos productos.
e Se excluye a las grandes empresas comercializadoras de estos
productos.

e Ademas, deben estar ubicadas en la ciudad de Lima, en el distrito de Los
Olivos.

La investigacion permitié identificar, segun un estudio de Peru Retail, 467
ferreterias en el distrito de Los Olivos como poblacion total a marzo del 2014.
De la misma manera, en la pagina web de la municipalidad distrital, refieren
que durante ese afno se otorgaron 37 licencias de funcionamiento, ademas
en el 2015 se brindaron 38 registros satisfactorios, a la vez, durante el 2016
se registraron 40 establecimientos; por ultimo, en el 2017 se sumaron otras
34 ferreterias. En otros términos, la poblacion total en el distrito a esa fecha

era de 616.
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El procedimiento para calcular el tamano y los integrantes de la muestra
fue el siguiente:

1. Definicion de la poblacion: ferreterias que operen en el distrito de Los
Olivos, aplicando los criterios de inclusion y exclusion mencionados.

2. Determinar el tipo de muestreo: para este caso se aplicara el muestreo
probabilistico.

3. Calculo del tamafo de la muestra:

Se realizé una divisién del total de la muestra, en dos tipos de ferreterias,
aquellas que no venden el producto denominado barras de construccion
nacional y aquellas que si realizan las ventas, debido a que por el factor
liquidez algunas pequenas ferreterias no cuentan con el capital suficiente
para comprar y vender este producto. Para ello, el criterio de division fue de
50% para cada uno. De esta manera, para el total de 308 ferreterias que
venden el producto, se aplicd un muestreo probabilistico.

n = tamano de la muestra

z = nivel de confianza elegido (1.96) = 95%

p = % de empresas ferreteras que venden barras de construcciéon: 50%

q = porcentaje complementario; 50%

N = tamario de la poblacion: 308 e = error maximo permitido
(5%)

z%.p.q.N
e?. (N—-1)+z2%p.q

1.96% x 0.5 x 0.5 x 308
0.052 x (308 — 1) + 1.962 x 0.5 x 0.5

n=172

Fuente: Aristides Varas
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3.2.2 Seleccion de la muestra

En funcion a este numero de ferreterias obtenidas como resultado de la
férmula, se aplic6 una seleccion aleatoria simple. Para ello se utilizd la
herramienta de excel en donde se trasladaron los datos de las ferreterias y
se aplicé la formula de seleccion aleatoria, eligiendo de esta manera las 172

que en posterior fueron encuestadas.

3.3. Técnicas de recoleccién de datos

Para la recopilacidn de informacién de fuentes primarias se aplicé un instrumento
(cuestionario), mediante el cual se realizaron preguntas de opcion multiple a una
muestra de 172 ferreterias. De esta forma mediante la aplicacién de una
encuesta con 35 preguntas se obtuvo informacién general, a la vez, se
establecieron los items para los indicadores de cada dimensién. Este
instrumento luego fue validado por 3 expertos en investigacion, a partir de ello,
se inicid con la aplicacion directa en el mercado.

Después de esto, se aplicd un plan piloto en la recoleccion de datos, de esta
manera, con las encuestas a 40 ferreterias se buscé obtener un panorama
preliminar del nivel de fiabilidad del instrumento a aplicar durante el estudio.

Por otro lado, se realiz el analisis de fiabilidad del instrumento, por tal motivo,
se utilizé el sistema SPSS para identificar el alfa de Cronbach en los resultados
de ambas variables. EI mismo que segun lo indicado por la Universidad de
Valencia segun lo mencionado por George y Mallery (2003, p. 231) al obtener

los siguientes resultados, la interpretacion de confiabilidad es el siguiente:
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Coeficiente alfa >.9 es excelente
Coeficiente alfa >.8 es bueno
Coeficiente alfa >.7 es aceptable
Coeficiente alfa >.6 es cuestionable

Coeficiente alfa >.5 es pobre

En este sentido se obtuvo como resultado del coeficiente alfa de Cronbach para
las respuestas de la variable 1 (factores econdémicos, logisticos y de calidad) un
0.839 ubicandolo en la escala de bueno. Mientras que la variable 2 (decision de
compra) se establece como aceptable (0.777). Todo ello en referencia a los
resultados obtenidos en el sistema SPSS, tal como se evidencia en las siguientes

tablas:

Tabla 1. Alfa de Cronbach — Variable1: Factores

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,839 172

Fuente: Elaboracion propia basada en encuesta

Tabla 2. Alfa de Cronbach — Variable 2: Decision de compra

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,839 17

Fuente: Elaboracién propia basada en encuesta
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3.4. Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacion

En el presente trabajo de investigacion, el procesamiento de la informacion se
llevé a cabo mediante una matriz de analisis de datos plasmada en la
herramienta Excel, la misma que permiti6é tabular y medir el grado de acuerdo o
desacuerdo con las interrogantes planteadas en funcién a los factores de
decision de compra.

Para esta informacién estadistica, se emple6 un software de nombre IBM SPSS
Statistics, el cual permitid sintetizar y procesar la informacion estadistica
obtenida mediante el uso de algunas teorias estadisticas. En primer lugar, se
realiz6 el andlisis de datos perdidos y luego se desarrollé el analisis de datos
atipicos, después se aplico la prueba de normalidad, con el cual se determin6
trabajar con el coeficiente rho de Spearman. En este sentido, se establecié el
nivel de correlacion de las variables. A partir de ello el SPSS permitié sintetizar
la data, generando graficos para facilitar la interpretacién de los resultados y
prueba de hipétesis.

Una vez realizadas las acciones previas, se contrastd la informaciéon primaria
recopilada con la informacién de las fuentes secundarias y la perspectiva de los

investigadores para lograr construir conclusiones adecuadas y objetivas.

3.5. Aspectos éticos

En términos de propiedad intelectual mediante el desarrollo de la investigacion
se realizan citas textuales y referenciales de los autores respectivos. De esta
forma se asegura la credibilidad y sustentacién tedrico-practico de la

investigacién. Lo cual puede ser corroborado con la revisién del trabajo y sus

37



referencias bibliograficas. Por ello, a lo largo del desarrollo de esta investigacion
se respeta la autoria de los expertos citados mostrando sus ideas y
conocimientos mediante el formato de citas segun las normas APA.

Por otra parte, en cuanto a confidencialidad para el andlisis de los variables
factores (econdmicos, logisticos y de calidad) y decision de compra se consider6
la necesidad de trabajar principalmente con una encuesta para el trabajo de
campo. Ademas de una entrevista a un experto como apoyo a los resultados. Sin
embargo, al rescatar informacién confidencial fue necesario consultar y obtener
la aprobacion de los referentes para la publicacién de sus ideas o datos. Para
ello al momento de aplicar las encuestas se solicitd la autorizacién del uso de la
informacion para generar un trabajo de investigacién.

En cuanto al tema de originalidad para la realizacién de la investigacion se esta
tomando en cuenta el Manual de Tesis Vara (2012) con estas pautas teéricas se
realiz6 la estructura del desarrollo del trabajo de investigacion. EI mismo que
rescata un analisis en un sector de suma importancia para la industria

constructora nacional.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1. Resultados de la investigacion

4.1.1 Analisis exploratorio

Para la exploracion de datos se identifico la existencia de datos perdidos,
datos atipicos y la prueba de normalidad. En este sentido se muestran los
resultados de las encuestas aplicadas en el mercado ferretero — retail del

distrito de Los Olivos.

Tabla 3
Anadlisis de datos perdidos

Resumen de procesamiento de casos
Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
D1v1 172 100,0% O 0,0% 172 100,0%
D2v1 172 100,0% 0,0% 172 100,0%
D3Vv1 172 100,0% 0,0% 172 100,0%
Vi 172 100,0% 0,0% 172 100,0%
V2 172 100,0% 0,0% 172 100,0%

o O O O

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

Tal como se puede evidenciar no existe presencia de datos perdidos en
alguno de los items, por lo cual, se procede con el andlisis de datos atipicos.
Para ello, se realiz6 un grafico de cajas que pueda identificar los datos que
se encuentran fuera del limite inferior y superior de cada dimensién de las

variables. En referencia a esto se elaboro la figura 3.
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En el presente caso se muestran datos atipicos, por lo cual, estos podrian ser
alineados en funcion al promedio de cada dimensién. Con la finalidad de
identificar algun posible cambio significativo en la prueba de correlacion y el nivel
de incidencia de los factores de estudio. Sin embargo, en este caso, luego de
realizar la alineacion de datos, no se presentaron variaciones significativas que
ameriten realizarlo en referencia a las pruebas de correlacion y el nivel de

incidencia de los factores en la decisién de compra. Por tal motivo, se procedi
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Figura 3. Diagrama de cajas

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

con la prueba de normalidad.

Para determinar el uso de la prueba de correlaciéon de Pearson o Spearman, se
aplicé la prueba de normalidad. Esto fue direccionado para cada dimension y

variable.
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Hipotesis nula Prueba Sig. Decision

Las categorias de D1V1 se  Prueba de chi- Rechazar la

producen con probabilidades cuadrado para 000  hipotesis

iguales. una muestra nula.

Las categorias de D2V1 se  Prueba de chi- Rechazar la

producen con probabilidades cuadrado para ,000  hipétesis

iguales. una muestra nula.

Las categorias de D3V1 se  Prueba de chi- Rechazar la

producen con probabilidades cuadrado para 000 ' hipdtesis

Iguales. una muestra nula.
Prueba de chi- Rechazar la

Las categorias de V1 se producen

) ! cuadrado para ,000 | hipétesis
con probabilidades iguales. e S
- Prueba de chi- Rechazar la
Las categorias de W2 se producen . :
con probabilidades iguales. cuadradopara 000 S
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Figura 4. Prueba de normalidad
Nota: Elaboracion propia basada en encuesta

En referencia a los resultados se determina que los datos no son normales,
y debe aplicarse la prueba de correlacion de Spearman.

En conclusion, tal como se evidencié con anterioridad, en los resultados de
aplicacién de la encuesta, no se detectaron datos perdidos. De la misma
manera, los datos atipicos no generan cambios significativos en los niveles
de correlaciéon cuando son alineados, por lo cual, se mantuvieron con los
resultados iniciales. Ademas, al realizar la prueba de normalidad se
determind que los datos de las dimensiones y variables no son normales.

Por lo tanto, se utilizard la correlacion de Spearman.
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4.1.2 Verificacidn de los objetivos y contrastacion de hipdtesis

En esta seccién se realiz6 la comprobacién de los objetivos especificos y
el general. Ademas, de la contrastacién de cada hipotesis formulada con

anterioridad.

e Determinar si el factor econémico incide en la decision de compra
de barras de construccidon nacional en el sector ferretero-retail en el

distrito de Los Olivos durante el 2018.

En referencia a la incidencia del factor econémico (interés por el precio
y crédito) para la decision de compra, se realizaron una serie de
preguntas dentro de la encuesta. A continuacion, se resume algunas

de éstas.

Tabla 4

El precio de compra varia segtin el numero de toneladas requeridas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Vélido En 9 52 5,2

desacuerdo

Parcialmente 35 20,3 25,6

de acuerdo

De acuerdo 100 58,1 83,7
Totalmente de 28 16,3 100,0

acuerdo
Total 172 100,0

Nota: Elaboracion propia basada en encuesta
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El 74.4% del total de encuestados manifiesta estar de acuerdo o
totalmente de acuerdo con la afirmaciéon. Ademas, el 20.3% se
encuentra parcialmente de acuerdo. Esto refleja que el ferretero es
consciente de la importancia de comprar en volUmenes mas altos para
disminuir los precios unitarios. Sin embargo, en referencia a ello
senalaron que dentro de las limitantes para no realizarlo se encuentran:
la falta de un almacén propio y costo de almacenamiento, el incremento
de los costos de carga y descarga (transporte), ademas de la linea y
tiempo de crédito recibido. Por tal motivo, una de las estrategias de las
empresas comercializadoras de este producto, puede ser la mejora de
las condiciones de crédito, de tal manera, que puedan elevar sus
volumenes de ventas y de la misma forma el ferretero pueda evidenciar

la reduccién de sus costos de compra.

Tabla 5
La linea de crédito como factor para la toma de decisién de compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Vélido Totalmente 8 4,7 4,7

desacuerdo

Parcialmente 80 46,5 51,2

de acuerdo

De acuerdo 68 39,5 90,7
Totalmente de 16 9,3 100,0

acuerdo
Total 172 100,0

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

La mayor cantidad se encuentra parcialmente de acuerdo en un 46.5%.
De la misma manera, una representativa cifra del 48.8% de los
encuestados manifiesta estar totalmente de acuerdo o de acuerdo. Sin
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embargo, un porcentaje razonable de casi el 5% manifiesta encontrarse
totalmente en desacuerdo. Por lo cual, se evidencia que el indicador
definido como linea de crédito para la dimension de factor econémico,

es importante para toma de decision de compra.

Por otro lado, para la comprobacion del objetivo se aplicé la correlacion
de Spearman, el cual determind, segun se verifica en la tabla 6, la
existencia de un nivel de incidencia, reflejado en el nivel de significancia

y correlacion.

Tabla 6
Coeficiente de correlacion (D1 V1 - V2)

Correlaciones

Rho de V2
Spearman D1V1 Coeficiente de ,624**
correlacién

Sig. (bilateral) ,000

N 172

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01
(bilateral).

Nota: Elaboracion propia basada en encuesta

De esta manera se determiné el cumplimiento del objetivo mediante la
prueba de correlacion y se afirma que el factor econdmico incide en la
toma de decision de compra de barras de construccion nacional en el

sector ferretero — retail en el distrito de Los Olivos durante el 2018.
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Contrastacion de hipoétesis:

e HO (hipdtesis nula): El factor econdbmico no incide de manera
directa en la decisibn de compra de barras de construccion
nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos
durante el ano 2018

e H1 (hipétesis alterna): El factor econémico incide de manera
directa en la decisibn de compra de barras de construccion
nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos

durante el ano 2018.

El analisis de correlacion (ver tabla 6) entre la dimension econémica y
la variable de decisién de compra muestra un nivel de significancia de
0.000, por lo cual, el nivel de correlacion es significativa. En este
sentido, el nivel de correlacién es buena con un resultado de 0,624. De
esta manera se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipdtesis
alterna. Estableciendo una relacién entre los indicadores de interés por
el precio y crédito comercial como factores que inciden de forma directa
en el volumen y frecuencia de compra de barras de construccion

nacional.
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e Determinar si el factor logistico incide en la decisién de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero-retail en el distrito

de Los Olivos durante el 2018.

Por otra parte, en cuanto a la incidencia del factor logistico (cantidad y
tiempo de abastecimiento) para la toma de decisién de compra, los
resultados del instrumento aplicado reflejan en sintesis los siguientes

resultados:

Tabla 7

La disponibilidad de stock en la toma de decisién de compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Véalido Totalmente 4 2,3 2,3

desacuerdo
En desacuerdo 5 2,9 52
Parcialmente 4 2,3 7,6
en desacuerdo

Parcialmente 28 16,3 23,8

de acuerdo

De acuerdo 102 59,3 83,1
Totalmente de 29 16,9 100,0

acuerdo
Total 172 100,0

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

Los resultados indican que el 76.2% mantiene una opinion de acuerdo
o totalmente de acuerdo. En este sentido, el factor cantidad disponible
de inventario es bastante relevante para decidir a quién comprar. Por
lo cual, las empresas abastecedoras deben mantener un stock de
seguridad alto para generar una relacidén comercial favorable con su

cliente directo. Sin embargo, este es un mercado que presenta cambios
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de precios constantes, debido a que el acero es vendido en funcién al
tipo de cambio del dia. Por otro lado, el 16% de los encuestados
manifiesta encontrarse de acuerdo con la afirmacién y un 5% refiere

encontrarse en desacuerdo o totalmente desacuerdo con la afirmacion.

Tabla 8

Las entregas completas como factor para la toma de decision de compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Vélido Parcialmente 33 19,2 19,2
de acuerdo
De acuerdo 86 50,0 69,2
Totalmente 53 30,8 100,0
de acuerdo
Total 172 100,0

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

Se evidencia que un 30.8% manifiesta estar totalmente de acuerdo.
Ademas, el 50% indica estar de acuerdo y un 19.2% refiere encontrarse
parcialmente de acuerdo. Es decir, el 100% de los representantes
encuestados favorece a la relacion planteada entre el indicador de
tiempo de abastecimiento y la variable decision de compra. En este
sentido la reduccion de horas o dias de entrega es sumamente
importante para las ferreterias, porque en la mayoria de los casos
realizan compras de entre 1 a 3 toneladas y la entrega del producto
significa el pago por parte del cliente final, de esta manera es posible

continuar comprando con mayor dinamismo.
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A la vez, en referencia a esta dimensién, dentro de la entrevista
realizada al experto Jorge Montoya, él menciona que en el sector
ferretero-retail y autoconstruccion es importante manejar el canal de
distribucién, porque esta distribucidén es atomizada, en muchos puntos
de venta; y es un canal al cual se le otorga crédito. En otros términos,

esto evidencia un mercado competitivo.

De la misma manera, para la comprobacion del objetivo se aplico la
correlacion de Spearman, el cual determind, segun se verifica en la
tabla 9, la existencia de un nivel de incidencia, reflejado en el nivel de

significancia y correlacion.

Tabla 9
Coeficiente de correlacion (D2 V1 - V2)

Correlaciones

Rhode D1V1 V2
Spearman Coeficiente ,637**
de
correlaciéon
Sig. ,000
(bilateral)
N 172

** La correlacion es significativa en el
nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Elaboracion propia basada en encuesta

De esta manera, se determind el cumplimiento del objetivo mediante la
prueba de correlacion y se afirma que el factor logistico incide en la
toma de decision de compra de barras de construccion nacional en el

sector ferretero — retail en el distrito de Los Olivos durante el 2018.
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Contrastacion de hipoétesis:

e HO (hipétesis nula): El factor logistico no incide de manera directa
en la decision de compra de barras de construccion nacional en el
sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos durante el afo
2018

e H1 (hipétesis alterna): El factor logistico incide de manera directa
en la decision de compra de barras de construccion nacional en el
sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos durante el afo

2018.

Tal como se muestra en la tabla nimero 9, el analisis de correlacion
sobre la dimensién logistica y la variable de decisiébn de compra
muestran un nivel de significancia de 0.000, por lo tanto, el nivel de
correlacién es significativa. En otros términos, el nivel de correlacién es
buena con un resultado de 0,637. Con ello, se rechaza la hipétesis nula
y se acepta la hipétesis alterna. Estableciendo una relacién entre los
indicadores de cantidad y tiempo de almacenamiento como factores
que inciden de forma directa en el volumen y frecuencia de compra de

barras de construccion nacional.
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e Determinar si el factor calidad incide en la decisidén de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero-retail en el distrito

de Los Olivos durante el afio 2018.

En referencia a las preguntas sobre la incidencia del factor calidad en

la toma de decisién de compra, se obtuvieron los siguientes resultados.

Tabla 10
La calidad como factor para la toma de decision de compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Valido Parcialmente 38 22,1 22,1
de acuerdo
De acuerdo 84 48,8 70,9
Totalmente de 50 29,1 100,0
acuerdo
Total 172 100,0

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

Se contempla que la calidad y la percepcidn del cliente van de la mano
para las empresas encuestadas, ya que un 48.8% se encuentra de
acuerdo y un 29.1%, totalmente de acuerdo. La calidad seleccionada
por los clientes es de alto interés para las empresas, porque consideran
que ellos establecen estandares de preferencia y deben enfocar

esfuerzos en comercializar esos productos.
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Tabla 11

La garantia como factor clave para la toma de decision de compra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

acumulado
Valido Totalmente 8 4,7 4,7
desacuerdo
En 4 2,3 7,0
desacuerdo
Parcialmente 9 5,2 12,2
en desacuerdo
Parcialmente 8 4,7 16,9
de acuerdo
De acuerdo 74 43,0 59,9
Totalmente de 69 40,1 100,0
acuerdo
Total 172 100,0

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

El 87.8% de empresas encuestadas expresan que su volumen de
compra crecera en funcién al tiempo de garantia dado por el proveedor,
mientras que el 12.2% sefala que la garantia no representa mayor
significancia en la decisién de compra. En este sentido, cada vez que
estas empresas realizan compras de barras de construccion, filtran
previamente el tiempo de garantia del proveedor y ello determinara la

cantidad de toneladas a adquirir y si dicho proveedor sera el elegido.

En referencia al punto de vista del experto Jorge Montoya rescatado de
una entrevista estructurada, él menciona que el mercado de
autoconstruccion aun se mantiene como uno desinformado y traslada
en muchas ocasiones su decisidbn de compra a la confianza con el
proveedor, y la fidelizacién generada. Pues es un cliente que teme

comprar un producto nuevo, a pesar que este mantiene un precio mas
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bajo y puede significar mayor beneficio econémico tanto para el
ferretero como el cliente final, porque el renombre de la marca nacional
es un principal factor de decisién. En este sentido, se evidencia que el
entrevistado antepone la percepcion de calidad, el prestigio y la
confianza con la marca nacional como factores determinantes para la

toma de decision de compra.

De igual forma, para la comprobacion del objetivo se aplicé la
correlacién de Spearman, el cual determind, segun se verifica en la

tabla 12, la existencia de un nivel de incidencia.

Tabla 12

Coeficiente de correlacion (D3 V1 — V2)

Correlaciones

D3V1
Rhode V2 Coeficiente ,666**
Spearman de
correlacién
Sig. ,000
(bilateral)
N 172

** La correlacién es significativa en
el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Elaboracion propia basada en encuesta

Por ello, se determiné el cumplimiento del objetivo mediante la prueba
de correlacién y se afirma que el factor de calidad incide en la toma de
decisién de compra de barras de construccion nacional en el sector

ferretero — retail en el distrito de Los Olivos durante el 2018.
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Contrastacion de hipétesis:

e HO (hipdtesis nula): El factor de calidad no incide de manera
directa en la decisibn de compra de barras de construccion
nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos
durante el ano 2018

e H1 (hipétesis alterna): El factor de calidad incide de manera directa
en la decision de compra de barras de construccion nacional en el
sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos durante el afo

2018.

En referencia al analisis de correlacion identificado, entre la dimension
de calidad y la variable de decisiébn de compra se muestra un nivel de
significancia de 0.000, por lo cual, el nivel de correlacion es
significativa. En este sentido, el nivel de correlacion es buena con un
resultado de 0,666. De esta manera se rechaza la hipétesis nula y se
acepta la hipétesis alterna. Estableciendo una relacion entre los
indicadores de estandares minimos de calidad y nivel de garantia como
factores que inciden de forma directa en el volumen y frecuencia de

compra de barras de construccién nacional.
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e Determinar si el factor econémico, logistico y de calidad inciden en
la decisidn de compra de barras de construccion nacional en el sector

ferretero-retail en el distrito de Los Olivos durante el afio 2018.

Se aplico la prueba de correlacién de Spearman y se determiné el
cumplimiento del objetivo general. En este sentido, los resultados de la
tabla 13 indican que los factores econémicos, logisticos y de calidad
inciden en la decision de compra de barras de construccion nacional en

el sector ferretero retail en el distrito de Los Olivos durante el ano 2018

Tabla 13

Coeficiente de correlacion (V1 - V2)

Correlaciones

V1
Rhode V2 Coeficiente JTT2**
Spearman de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 172

** La correlacion es significativa en el
nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Elaboracién propia basada en encuesta

En funcién a ello, se desarroll6 la comprobacién de hipétesis:
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e HO (hipdtesis nula): Los factores econdmicos, logisticos y de
calidad no inciden de manera directa en la decisién de compra
de barras de construccion nacional en el sector ferretero-retail
en el distrito de Los Olivos durante el afio 2018.

e H1 (hipétesis alterna): Los factores econémicos, logisticos y de
calidad inciden de manera directa en la decisién de compra de
barras de construccién nacional en el sector ferretero-retail en

el distrito de Los Olivos durante el ano 2018.

El analisis de correlacién entre la variable factores y la variable de
decisién de compra muestra un nivel de significancia de 0.000, por lo
cual, el nivel de correlacion es significativa. En este sentido, el nivel de
correlacion es buena con un resultado de 0,772. De esta manera se
rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna. Estableciendo
una relacion entre las dimensiones econdémicas, logisticas y de calidad
como factores que inciden de forma directa en el volumen y frecuencia

de compra de barras de construccion nacional.
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CAPITULO V: DISCUSION

o El factor econémico incide de manera directa en la decision de compra de
barras de construccidn nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los

Olivos durante el ano 2018.

Se identificd una tesis elaborada por Rodriguez (2011), en una investigacion
realizada en Trujillo que buscaba determinar los factores que estimulaban la
compra en las ferreterias, el mismo que se encuentra orientado en el campo del
marketing. En este sentido, el estudio menciona que el 49% de las ferreterias
minoristas consideraba al precio y el ahorro de costos como el motivo mas
importante para la decisién de compra. De la misma manera, Garcia y Gastulo
(2018) manifiestan que el precio es una variable determinante para adquirir un
producto en una tienda retail y esto es confirmado con la investigacién de
Chahua (2017) en la tienda de Promart Home Center de Huancayo donde
establecen que las estrategias de fijacién de precios se relacionan de forma
directa con la decision de compra. De igual forma, en la investigacion
desarrollada por Murcia (2012) en el articulo sobre las variables de incidencia en
la compra de materias primas industriales en Cali y Yumbo se menciona que el

precio es la variable mas importante.

Por otro lado, en esta investigacion, la realizacion de la prueba de hipétesis
determind que el factor econémico presenta una incidencia de forma directa en

la decisién de compra de barras de construccién nacional en el sector ferretero-
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retail en el distrito de Los Olivos durante el 2018; la misma que es validada con
la representacién de los resultados de las encuestas realizadas. Ademas, tal
como se mostré existe una correlacion buena entre el factor econémico y la

decision de compra.

En este sentido, existe una relacién entre los resultados de las investigaciones
previas, al determinar que el precio, costo de compra o los factores econdémicos
influyen en la variable mencionada. Sin embargo, los autores referidos en el
marco teérico mencionan que los factores econémicos son los mas importantes,
pero en la investigacion realizada, se determiné que no es asi. Esto sucede,
porque los resultados se enfocan en un segmento de mercado del cono norte de
Lima, en especifico del distrito de Los Olivos, puesto que estos podrian variar al
ser aplicados en un segmento o nicho distinto, como el caso de otro distrito del
Peru. Ademas, en este caso el estudio se delimitdé hacia un solo tipo de producto

(barras de construccion).

o El factor logistico incide de manera directa en la decision de compra de
barras de construccién nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los

Olivos durante el ano 2018.

En una investigacion realizada por Nielsen (2015) sobre las 6 tendencias del
retail en América Latina, se establece que en el Peru el tercer factor mas
importante (22%) es el servicio, el mismo que incluye los factores logisticos para
la entrega y acondicionamiento del producto en estandares éptimos. Esta
también indica que el factor mejor calidad o mejor precio es mas importante en
términos generales para el consumidor peruano antes de adquirir un producto.
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Ademas, esta estadistica se encuentra alineada a preferencias de mercados
comunes como Colombia, México, Brasil y otros. De la misma manera, Oruna
(2014) atribuye que la cadena de suministros y logistica actual demanda: el
producto, la cantidad, el estado, el lugar, el momento y el costo apropiado de
entrega. Ademas, tal como lo manifestaron Moran y Cabrera (2017) en el estudio
sobre factores que influyen en el nivel de satisfaccion de los compradores de
Linio en América Latina esto es determinante para generar compras de manera

reiterativa y fidelizar al cliente con el sistema logistico.

En la presente investigacion el factor logistico mantiene los indicadores de
cantidad y tiempo de abastecimiento, en referencia a ello el indice de correlacién
alcanzado es de 0.637, ubicandolo como el segundo factor mas importante para
la toma de decision de compra de los tres establecidos. En este sentido, se
demostré la incidencia del factor logistico en la decision de compra de barras de
construccién nacionales en el sector ferretero-retail en el distrito de Los Olivos
durante el 2018. Ademas, las respuestas a las afirmaciones de las encuestas
demuestran que este cliente busca un proveedor con la capacidad de poder
realizar el abastecimiento en el momento que lo soliciten, volumen que
dependera de una capacidad de almacenamiento, el nivel de liquidez y la

cantidad total del crédito disponible tanto en monto como tiempo.

En base a estos datos se evidencia una relacién entre las investigaciones
presentadas en el marco teorico y los resultados del estudio, por afirmar la
incidencia del factor logistico en la decisién de compra. Sin embargo, a diferencia

del estudio de Nielsen (2015) que ubica al factor logistico como el tercero mas
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importante, los resultados del estudio realizado anteponen a esta variable frente
al econémico. De la misma manera, difieren de las afirmaciones de Rodriguez
(2011), sobre el estudio de ferreteria Probinse en el mercado de Trujillo, debido
a que sefalan a los indicadores de puntualidad y prontitud de entrega como los

menos importantes frente a una toma de decision de compra.

o El factor de calidad incide de manera directa en la decision de compra de
barras de construccidn nacional en el sector ferretero-retail en el distrito de Los

Olivos durante del ano 2018.

En el estudio realizado por Nielsen durante el 2016, establece como segundo
factor mas importante para tomar una decisién de compra en el mercado retalil
dentro del Peru a la calidad con una equivalencia del 35%. Sin embargo, este es
un analisis generalizado de la nacién para todos los tipos de productos que
puedan venderse en el mercado retail. De la misma manera, Garcia y Gastulo
(2018) mencionan que la recomendacién y la percepcion son factores
determinantes para la decision de compra. Mientras que Murcia (2012) en un
articulo de investigacion sobre las variables de decision de compra de productos
industriales en Cali y Yumbo hacen referencia de forma especifica que el

principal factor para la compra de productos de ferreteria es la calidad.

En este sentido los antecedentes se alinean a los resultados de la investigacion,
pues se determind que los clientes del mercado ferretero-retail del distrito Los
Olivos toman como principal referente de compra al factor calidad, el mismo que
se expresa entre los indicadores de estdndares de calidad y garantia. Esto se

manifiesta con el coeficiente de correlacién de Spearman alcanzado de 0.666.
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En referencia a ello, las respuestas a las afirmaciones sobre los indicadores
fueron favorables, enfocados hacia totalmente de acuerdo o de acuerdo,

principalmente para los items referidos a estandares de calidad.

Por otra parte, en referencia a la investigacién y calificacion de motivos
racionales de compra aplicada en Trujillo para las ferreterias se determiné que
el factor calidad de los productos es el segundo mas importante. En referencia a
ello, tal como se explicd, esto se debe entre varios motivos al tipo de segmento
de mercado donde se realizd la investigacién y al enfoque de andlisis por
productos. Pues este se orienta hacia toda una cartera de productos que se
pueda encontrar en una ferreteria tradicional, mientras que la investigacién
realizada se enfoca solo en barras de construccion. Ademas, son ubicaciones
geograficas distintas y el distrito de Los Olivos aun se encuentra en desarrollo
de infraestructura, ademas que las tendencias de consumo, gustos vy

preferencias cambian por las culturas que lo conforman.

o Los factores econdmicos, logisticos y de calidad inciden de manera
directa en la decision de compra de barras de construccion nacional en el sector

ferretero-retail en el distrito de Los Olivos durante el afo 2018.

Nielsen (2016), realiza un estudio de algunos paises latinoamericanos para
identificar las razones para que los consumidores cambien sus preferencias de
compra, dentro del cual, establece 5 factores, en este caso enfocados al
mercado peruano retail los resultados son los siguientes: mejor precio (39%),
calidad (35%), servicio (22%), seleccion (3%) y caracteristicas (1%). En
referencia a estos datos se indican claramente que la preferencia dentro del
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mercado tradicional se enfoca de forma principal por motivos econémicos, para
ser mas especificos, el precio. Esto coincide con los primeros factores
identificados en el estudio realizado por Rodriguez (2011) en el mercado
ferretero de Trujillo, donde establece el siguiente orden para los factores: precios
y costos (49%), calidad de productos (38%), reputacion del proveedor (6%),
puntualidad y prontitud del proveedor (3%) y servicio (3%). Con estos datos se
pueden identificar que los antecedentes nacionales e internacionales analizados
mostraron una tendencia de coincidir en el orden de incidencia, primero para los
factores econémicos, segundo para el factor calidad y tercero para los logisticos.
Ademas de ello, en ambos casos se coincide en la existencia de una incidencia
alta, por lo menos, de las dos primeras variables. Mientras que la ultima, si es

considerada, pero no mantiene un nivel de influencia alto.

Mientras tanto los resultados de la investigacion realizada en el mercado
ferretero-retail del distrito de Los Olivos, indican que si existe una incidencia por
parte de los factores mencionados. Ademas, se alcanzé los siguientes indices
de correlacién para cada factor en relacion a la variable decisién de compra: de
calidad (0.666%), logisticos (0.637%) y econémicos (0.624%). Resultados que
difieren en las posiciones establecidas por los antecedentes. Sin embargo, esto

se debe, tal como se mencioné anteriormente, por el mercado analizado.

Asimismo, en los tres casos el nivel de correlacién es bueno. Por lo tanto, a partir

de esto es posible determinar estrategias para mejorar los niveles de ventas de

las ferreterias de este segmento.
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Por todo lo mencionado, este modelo de investigacién puede ser aplicado en
cualquier otro distrito para identificar las tendencias y preferencias de consumo
de otro segmento, con la finalidad de establecer estrategias para cada grupo de

clientes.

62



1.

CONCLUSIONES

Se determind que los factores que inciden en la decision de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero — retail en el distrito
de Los Olivos durante el afio 2018 son los econémicos, logisticos y de

calidad.

El factor econémico incide de manera directa en la decisién de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero — retail en el distrito
de Los Olivos durante el afno 2018. Por lo cual, los indicadores de interés
de precio y crédito comercial inciden en el volumen y frecuencia de

compra de estos productos.

El factor logistico incide de manera directa en la decisién de compra de
barras de construccién nacional en el sector ferretero — retail en el distrito
de Los Olivos durante el ano 2018. Por lo cual, la cantidad y tiempo de
abastecimiento inciden en el volumen y frecuencia de compra de estos

productos.

El factor de calidad incide de manera directa en la decisién de compra de
barras de construccion nacional en el sector ferretero — retail en el distrito
de Los Olivos durante el afio 2018. Por lo cual, los estandares minimos
de calidad y el nivel de garantia inciden en el volumen y frecuencia de
compra de estos productos; siendo este factor el de mayor influencia

dentro sector estudiado. Ademas, dicha influencia se produce por la
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“‘percepcion de calidad” que mantiene el segmento de mercado en
referencia a las marcas de barras de construccion nacional o productos
de acero en general, asi como el nivel de confianza otorgado por los
proveedores nacionales, desplazando al precio como factor de

preferencia en la decision de compra.
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1.

RECOMENDACIONES

En base a la investigacién se sugiere a las organizaciones involucradas
trabajar en ofrecer las mejores condiciones econdmicas, logisticas y de
calidad al cliente, con la finalidad de incrementar el volumen y frecuencia
de compra de las barras de construccion en el distrito de Los Olivos. Esto
implica: determinar una estrategia de precios favorables, mejoras en las
condiciones de tiempo y linea de crédito, optimizar los procesos de la
cadena de suministros, ademas de continuar con el posicionamiento de

las marcas nacionales como simbolo de calidad y garantia.

Las ferreterias del distrito manifiestan tener dificultades para el acceso al
crédito, lo cual puede restringir sus compras mensuales, pues al ser
pequenos negocios, no mantienen suficientes activos que respalden una
adquisicibn mas cuantiosa, esto afecta sus niveles de liquidez y los
indices de rentabilidad. Por lo cual, para ampliar el consumo del sector,

es necesario trabajar en condiciones de crédito mas favorables.

De la misma manera, es necesario trabajar en el campo operativo o de la
cadena de suministros para ofrecer un valor agregado adicional al cliente
final en la ruta de transporte, el sistema de abastecimiento, distribucion y
almacenamiento, porque al recibir mayor informacion es probable que
pueda iniciar a consumir barras de construccion de origen internacional.
Ademas, tal como se demostré en la investigacion los indicadores de

cantidad y tiempo de abastecimiento son esenciales para ellos, por el
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cumplimiento de estandares de servicio. Sin embargo, el ferretero no es
totalmente consciente de la importancia de los mismos frente a otros

indicadores.

Se sugiere a las principales marcas nacionales de barras de construccion,
continuar con el trabajo de posicionamiento en la mente del consumidor y
fidelizacién con la marca nacional en este segmento de mercado, con el
fin de generar un punto Unico de venta y fortalecer la ventaja competitiva,
puesto que esto ha permitido afrontar el incremento de las importaciones

del producto en mencién para el rubro retail y el autoconstruccion.

La metodologia aplicada en esta investigacion, también puede ser
aplicada en otros productos de gran consumo en el sector ferretero como
el cemento, ladrillo u otros productos planos. De esta manera, se puede
comparar por familia de productos o bienes en especifico las preferencias
del sector para enfocar las futuras estrategias de promocién, plaza o

producto.
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PROBLEMAS
Problema
general
¢Cuales son
los factores

que inciden
en la
decision de
compra de
barras de
construccion
nacional en
el sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018
Problemas
especificos
¢De qué

manera el
factor
economico
incide en la

decision de
compra de
barras de
construccion
nacional en
el distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018?

OBJETIVOS
Objetivo
general
Determinar
los factores
que inciden
en la decision
de compra de
barras de
construccion
nacional en el
sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018.

Objetivos
especificos
Determinar si
el factor
econoémico
incide en la
decision de
compra de
barras de
construccién
nacional en el
sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los  Olivos
durante el
ano 2018

ANEXOS
Matriz de Consistencia

HIPOTESIS
Hipétesis
general
Los factores

econodmicos,
logisticos vy
de calidad
inciden de
manera
directa en la
decision de
compra de
barras de
construccion
nacional en el
sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018.

VARIABLES = DIMENSIONES

Factores Econdmico

Logistico

De Calidad

Decisién
de compra

Hipétesis Indicadores
especificas
El factor
econodmico
incide
manera
directa en la
decision de
compra de
barras de
construccién
nacional en el
sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los  Olivos
durante el
ano 2018

Factor
Econdmico
de

Interés por el
precio

Crédito
comercial

Volumen de
compra

Decisién
de compra

Frecuencia de
compra
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¢De qué
manera el
factor
logistico
incide en la
decision de
compra de
barras de
construccion
nacional en
el sector
ferretero-
retail en en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018?
¢De qué
manera el
factor de
calidad
incide en la
decision de
compra de
barras de
construccion
nacional en
el sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018?

Determinar si
el factor
logistico

incide en la
decisiéon de
compra de
barras de

construccioén
nacional en el
sector

ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018

Determinar si
el factor de
calidad incide
en la decision
de compra de
barras de
construccion

nacional en el

sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018

El factor
logistico

incide de
manera

directa en la
decision de
compra de
barras de

construccion
nacional en el
sector
ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018

El factor de
calidad incide
de manera
directa en la
decisibn de
compra de
barras de
construccion
nacional en el
sector

ferretero-
retail en el
distrito de
Los Olivos
durante el
ano 2018

Decision de
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Frecuencia
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Estandares
minimos de
calidad

Nivel de
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Matriz de operacionalizacion de variables

Variable: factores

Definicién conceptual: razones que estimulan la toma de decision para una adquisicion.

Instrumento: cuestionario

Dimensiones Indicadores items del instrumento
10. El precio por tonelada es el factor mas importante para la toma de
. decision de compra.
INTERES POR EL 11. El precio de compra varia segun el numero de toneladas
PRECIO ,
. . requeridas.

Nivel de_ Precio 1 45" Cuando el proveedor nos ofrece un precio bajo, siempre le
establecido para compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de construccion.
tomar la decision 13. Para tomar la decisién de compra, siempre busco reducir costos,

de compra y compramos a quienes otorgan descuentos y regalos de otros
productos.
14. Los precios acordados incluyen el transporte y entrega del
ECONOMICOS producto en destino.
15. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que
ofrece el precio mas bajo.
16. El factor mas importante para la toma de decision de compra es la
linea de crédito que otorga el proveedor.
CREDITO 17. El factor mas importante para la toma de decision de compra es el
COMERCIAL tiempo de crédito que otorga el proveedor.
Crédito en tiempo | 18. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
y cantidad construccion al proveedor que ofrece las mejores condiciones en la
otorgado por el | lineay tiempo de credito.
proveedor 19. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que
ofrece las mejores condiciones en la linea y tiempo de crédito.
CANTOADDE |20 flr 1 e v et e e
ABASTECIMIENTO | P st a
LOGISTICOS | Disponibilidad de gqovg‘? Or para abaslecemos. .
. Siempre compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
stock y entrega L . ) o :
completa construccion al proveedor que mantiene la disponibilidad inmediata de

abastecimiento.
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TIEMPO DE
ABASTECIMIENTO
Despacho, entrega

y descarga de
stock solicitado

22. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que
realiza las entregas de pedidos completos.

23. El factor mas importante de la toma de decisiéon de compra es la
entrega de las barras de construccion a nuestros almacenes en el
menor tiempo posible.

24. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que tenga
un despacho y descarga eficiente y nos ayude a reducir los tiempos de
entrega a nuestros clientes.

25. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
construccion al proveedor con el sistema de descarga més eficiente
que ayuda a reducir los tiempos de entrega al cliente.

DE CALIDAD

ESTANDARES
MINIMOS DE
CALIDAD
Nivel de
cumplimiento de
normatividad del
producto

NIVEL DE
GARANTIA
Nivel de respaldo
brindado por el
proveedor

26. El factor mas importante para la toma de decision de compra es la
calidad de las barras de construccidon, porque responden a la
preferencia del cliente.

27. Tenemos conocimiento de la normatividad nacional de barras de
construccion.

28. Compramos con mayor frecuencia al proveedor que otorgue los
mejores estandares de calidad del producto.

29. Siempre verificamos que el producto adquirido cumpla estandares
minimos de calidad (reflejado en el certificado de calidad emitido).

30. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
construccion al proveedor que otorga los mejores estandares de
calidad.

31. Siempre compramos al proveedor de barras de construccion
nacional, porque son mejores en términos de calidad que las
importadas.

32. Compramos una mayor cantidad de toneladas de barras de
construccion al proveedor que otorga el mayor tiempo de garantia.

33. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que nos
brinde solucién rapida ante cualquier falla o irregularidad con el
producto adquirido.

34. La marca nacional ofrece un mayor nivel de garantia que las
importadas.
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Matriz de operacionalizacion de variables

Variable: decision de compra

Definicion conceptual: proceso de adquisicion de un numero de unidades de un producto determinado que
mantiene un costo y beneficio proyectado.

Instrumento: cuestionario

Dimensiones Indicadores items del instrumento
8. ¢, Cuanto es el lote de compra de barras de construccién que adquiere
con mayor frecuencia?
1. El precio de compra varia segun el numero de toneladas
requeridas.
12. Cuando el proveedor nos ofrece un precio bajo, siempre le
compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de construccion.
18. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
VOLUMEN DE | construccidn al proveedor que ofrece las mejores condiciones en la
COMPRA linea y tiempo de crédito.
Numero de 21. Siempre compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
unidades construccion al proveedor que mantiene la disponibilidad inmediata de
compradas por | abastecimiento.
pedido 25. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
construccion al proveedor con el sistema de descarga mas eficiente
que ayuda a reducir los tiempos de entrega al cliente.
30. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras de
construccion al proveedor que otorga los mejores estandares de
calidad.
DECISION DE 32. Compramos una mayor cantidad de toneladas de barras de
COMPRA construccion al proveedor que otorga el mayor tiempo de garantia.
9.- ;Cual es la frecuencia de compra de barras de construccion
nacionales?
15. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que ofrece
el precio més bajo.
19. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que ofrece
FRECUENCIA Izazs rggjores condiciones en la linea y tiempo Ide crédito. '
DE COMPRA . Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que realiza
Nimero de las er)tregas de pedidos completos. .
veces que 24. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que tenga
un despacho y descarga eficiente y ayude a reducir los tiempos de
ggi';%rz::n entrega a nuestros clientes.
pedic do d 28. Compramos con mayor frecuencia al proveedor que otorgue los
pi&%;o € mejores estandares de calidad del producto.

33. Siempre compramos con mayor frecuencia al proveedor que
nos brinde solucion réapida ante cualquier falla o irregularidad con el
producto adquirido.
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

VARIABLE 1: FACTORES DE COMPRA

Nombre del
Lr:z’f[ir\ljcr)nggto Encuesta de factores de decision de compra para las barras de construccion nacional
evaluacion:
Autor del Pazos Padilla, Mauricio Marcelo
Instrumento Pasache Bolo Gianni Arnold
Variable 1: Factores de compra (econdmicos, logisticos y de calidad)
Dependiente P » 109 y
Poblacion: 467 ferreterias en el distrito de Los Olivos
Dimension / Observaciones ylo
Indicador recomendaciones

items

Suficiencia
Claridad
Coherencia
Relevancia

D1: Economico

10. El precio por tonelada es el factor mas
importante para la toma de decision de compra.

11. El precio de compra varia segun el nimero
de toneladas requeridas.

12. Cuando el proveedor nos ofrece un precio
bajo, siempre le compramos la mayor cantidad
de toneladas de barras de construccion.

13. Para tomar la decision de compra, siempre
busco reducir costos, y compramos a quienes
otorgan descuentos y regalos de ofros
productos.

14. Los precios acordados incluyen el
transporte y entrega del producto en destino.

15. Siempre compramos con mayor frecuencia
al proveedor que ofrece el precio mas bajo.

16. El factor mas importante para la toma de
decision de compra es la linea de crédito que
otorga el proveedor.

17. El factor mas importante para la toma de
decision de compra es el tiempo de crédito que
otorga el proveedor.
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18. Compramos la mayor cantidad de toneladas

de barras de construccién al proveedor que
ofrece las mejores condiciones en la linea y
tiempo de crédito.

19. Siempre compramos con mayor frecuencia
al proveedor que ofrece las mejores condiciones
en la linea y tiempo de crédito.

D2: Logistico

20. El factor mas importante para la decision de
compra es la disponibilidad del stock de barras
de construccién que mantiene el proveedor para
abastecernos.

21. Siempre compramos la mayor cantidad de
toneladas de barras de construccion al
proveedor que mantiene la disponibilidad
inmediata de abastecimiento.

22. Siempre compramos con mayor frecuencia
al proveedor que realiza las entregas de pedidos
completos.

23. El factor mas importante de la toma de
decision de compra es la entrega de las barras
de construcciéon a nuestros almacenes en el
menor tiempo posible.

24. Siempre compramos con mayor frecuencia
al proveedor que tenga un despacho y descarga
eficiente y nos ayude a reducir los tiempos de
entrega a nuestros clientes.

25. Compramos la mayor cantidad de toneladas
de barras de construccion al proveedor con el
sistema de descarga mas eficiente que ayuda a
reducir los tiempos de entrega al cliente.

D3: De Calidad

26.El factor mas importante para la toma de
decision de compra es la calidad de las barras
de construccién, porque responden a la
preferencia del cliente.

27.Tenemos conocimiento de la normatividad
nacional de barras de construccion.

28.Compramos con mayor frecuencia al
proveedor que otorgue los mejores estandares
de calidad del producto.

29.Siempre verificamos que el producto
adquirido cumpla estandares minimos de
calidad (reflejado en el certificado de calidad
emitido).

30.Compramos la mayor cantidad de
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toneladas de barras de construccién al
proveedor que otorga los mejores estandares
de calidad.

31. Siempre compramos al proveedor de barras
de construccidn nacional, porque son mejores
en términos de calidad que las importadas.

32.Compramos una mayor cantidad de
toneladas de barras de construccién al
proveedor que otorga el mayor tiempo de
garantia.

33. Siempre compramos con mayor frecuencia
al proveedor que nos brinde solucidn rapida
ante cualquier falla o irregularidad con el
producto adquirido.

34.La marca nacional ofrece un mayor nivel de
garantia que las importadas.

Validado por:

Apellidos y Nombres

Firma

Fecha:
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

VARIABLE 2: DECISION DE COMPRA

Nombre del
Instrumento . ., ,
motivo de Encuesta de factores de decision de compra para las barras de construccion nacional
evaluacion:
Autor del Pazos Padilla, Mauricio Marcelo
Instrumento Pasache Bolo Gianni Arnold
Variable 2: - ., :
. Decision de compra de barras de construccion nacional
Independiente
Poblacion: 467 ferreterias en el distrito de Los Olivos
(1] — (1]
-6 .c g .G
o 1) T f =
. .z [1 (£} S — (3] .
Dimension / Items S| 5| 293 Observaciones y/o
Indicador "US, c |8 | recomendaciones

D1 Volumen de
compra

8. ¢ Cuanto es el lote de compra de barras de
construccion que adquiere con mayor
frecuencia?

11. El precio de compra varia segun el nimero
de toneladas requeridas.

12. Cuando el proveedor nos ofrece un precio
bajo, siempre le compramos la mayor cantidad
de toneladas de barras de construccion.

18. Compramos la mayor cantidad de
toneladas de barras de construccion al
proveedor que ofrece las mejores condiciones
en la linea 'y tiempo de crédito.

21. Siempre compramos la mayor cantidad de
toneladas de barras de construccion al
proveedor que mantiene la disponibilidad
inmediata de abastecimiento.

25. Compramos la mayor cantidad de
toneladas de barras de construccion al
proveedor con el sistema de descarga mas
eficiente que ayuda a reducir los tiempos de
entrega al cliente.

30. Compramos la mayor cantidad de
toneladas de barras de construcciéon al
proveedor que otorga los mejores estandares
de calidad.
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32. Compramos una mayor cantidad de
toneladas de barras de construccion al
proveedor que otorga el mayor tiempo de
garantia.

D2 Frecuencia de
compra

9.- ;Cual es la frecuencia de compra de
barras de construccién nacionales?

15.  Siempre compramos con mayor
frecuencia al proveedor que ofrece el precio
mas bajo.

19. Siempre compramos con mayor
frecuencia al proveedor que ofrece las
mejores condiciones en la linea y tiempo de
crédito.

22. Siempre compramos con mayor
frecuencia al proveedor que realiza las
entregas de pedidos completos.

24. Siempre compramos con mayor
frecuencia al proveedor que tenga wun
despacho y descarga eficiente y ayude a
reducir los tiempos de entrega a nuestros
clientes.

28. Compramos con mayor frecuencia al
proveedor que otorgue los mejores
estandares de calidad del producto.

33. Siempre  compramos  con  mayor
frecuencia al proveedor que nos brinde
solucién rapida ante cualquier falla o
irregularidad con el producto adquirido.

Validado por:

Apellidos y Nombres

Firma

Fecha:
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ENCUESTA DE FACTORES DE DECISI('),N DE COMPRA PARA LAS BARRAS DE
CONSTRUCCION NACIONAL

A través de esta encuesta se pretende determinar los principales factores que influyen en la decision de
compra de barras de construccion en el mercado limefo. Su respuesta sera totalmente confidencial, por
lo que se pide total sinceridad en estas, algo que influira en la mejora de la calidad de informacion que
podamos ofrecerles.

DATOS GENERALES

1. Nombre o Razén Social de la empresa:

2. Distrito de la Empresa:
3. Edad: afhos
4. Sexo:[ ]Masculino [ ]Femenino
5. ¢A cual de los siguientes grupos pertenece?: 6. ¢Cuanto tiempo lleva en la empresa?:
[ ]Duefio del negocio [ 1Menos de 2 afios
[ ] Gerencia General [ 1De 2ab5 ainos
[ ]Jefe de tienda o Encargado de tienda [ 1De 6 a 10 afios
[ ] Personal logistico [ 1De 11 a 20 afios
[ ] Personal de ventas [ ]Més de 20 anos

7. ¢Quién toma la decisién de compra de barras de construccién en la empresa donde labora?
[ ]Duefo del negocio
[ ] Gerencia General
[ ]Jefe de tienda o Encargado de tienda
[ ]Areade compras
[ ]0tro:

VOLUMEN Y FRECUENCIA DE COMPRA

> Indique el grado de acuerdo o desacuerdo respecto a las siguientes afirmaciones:

8.¢,Cuanto es el lote de compra de barras de construccién que adquiere con mayor frecuencia?

t 1 a 3 toneladas
[ ]1De 4 a 10 toneladas
[ ]1De 11 a 20 toneladas
[ ]1 camidn entre 30 a 32 toneladas
} 2 camiones a mas
9.¢,Cual es la frecuencia de compra de barras de construccidon nacionales?

} 2 a 3 veces por semana
/ez por semana
[ ]Entre 2 a 3 veces al mes
[ ]11vezalmes
[ ] Solo adquirimos para despachos directos
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FACTOR ECONOMICO

> Indique el grado de acuerdo o desacuerdo respecto a las siguientes afirmaciones:

1 2 3 4 5 6
: fa Totalme En Parcialm Parcialm Totalme
10. El precio por tonelada es el factor mas importante para nte desacue | €M | oriede De o de
la toma de decisién de compra. desgcue rdo desgcuef acuerdo | 2CUErd0 | o erdo
rao 0
: ‘ . ¢ Totalme En Parcialm Parcialm Totalme
11. EI precio de compra varia segun el ndamero de nte ente en De
lad id desacue desacue desacuer ente de acuerdo nte de
toneladas requeridas. o rdo o acuerdo acuerdo
12. Cuando el proveedor nos ofrece un precio bajo, Toﬁ'eme En Peanfgae'? Parcialm D | Totame
siempre le compramosla mayor cantidad de toneladas desacue desgcue desacuer | M€ %e acuerdo | M d((je
de barras de construccion. rdo rdo do acuerdo acuerdo
13. Para tomar la decisién de compra, siempre busco TOﬁ'eme En Peanrgae'? Parcialm De Totalme
reducir costos, y compramos a quienes otorgan desacue desgcue desacuer | M€ <(11e acverdo | M€ d(;e
descuentos y regalos de otros productos. rdo rdo do acuerdo acuerdo
Totalme Parcialm .
14. Los precios acordados incluyen el transporte y entrega nte deSEancue ente en F;anrtgz'g’ De Tr‘]’tt:'drge
del producto en destino. dei;igue wdo desgguef acuerdo | 2CUerd0 | o erdo
Totalme Parcialm .
15. Siempre compramos con mayor frecuencia al nte deSEancue ente en F;anrtgz'g’ De Tr‘]’tt:'drge
proveedor que ofrece el precio mas bajo. defggue rdo desgguef acuerdo | 2CUerd0 | o erdo
Totalme Parcialm .
16. El factor mas importante para la toma de decisién de nte desEancue ente en F;anrtce'zlg’ De T:tt:'drge
compra es la linea de crédito que otorga el proveedor. defjg“e rdo desgg”er acuerdo | 2% | agerdo
Totalme Parcialm .
17. El factor méas importante para la toma de decisién de nte defa”cue ente en F;Eﬂg’ De T:tt:'d“;e
compra es el tiempo de crédito que otorga el proveedor. defjg“e rdo desgg”er acuerdo | 2% | agerdo
18. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras Toﬁg“e En Piftda'g‘ Parciam | | Totalme
de construccion al proveedor que ofrece las mejores | jo° | desacue | SLEER | entede | S| ntede
condiciones en la linea y tiempo de crédito. do rdo do acuerdo acuerdo
19. Siempre compramos con mayor frecuencia al Toﬁg“e En F;rga;? Parcaim | | Totaime
proveed.or que ofregel las mejores condiciones en la desacue desgcue desacuer | €ne c(ije acverdo | M€ dg
linea y tiempo de crédito. rdo rdo do acuerdo acuerdo
FACTOR LOGISTICO
> Indique el grado de acuerdo o desacuerdo respecto a las siguientes afirmaciones:
1 2 3 4 5 6
20. El fgctor més importante para la decision de compra es Totalme - Pardalm | o Totalme
la disponibilidad del stock de barras de construccion nte desacue | EMEEN | oo De nie de
que mantiene el proveedor para abastecernos. defggue rdo desgguef acuerdo | dcverdo | o o
21. Siempre compramos la mayor cantidad de toneladas T":i':‘e En :irtce'ae'r’:‘ Parciaim | | Totalme
de parrag (_1§ construccion al proveed_or_que mantiene desacue desgcue desacuer | €Me %e acverdo | M dj
la disponibilidad inmediata de abastecimiento. rdo rdo do acuerdo acuerdo
22. Siempre compramos con mayor frecuencia al TO:]?':‘S En F;iftce'ae'g‘ Parcialm | | Totame
proveedor que realiza las entregas de pedidos desacue | 9€S3CUe | (o er | ON %e acuerdo | M dj
Completos. rdo rdo do acuerao acuerao
23. El factor mas importante de la toma de decisién de | Totaime deSEa”cue Parcialm F;?]rg%';“ De T;’tt:'d“;e
compra es la entrega de las barras de construccién a nte rdo enteen | oo | 2CUETO | oo erdo
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nuestros almacenes en el menor tiempo posible. desjcue desgcuef
rao 0
24. Siempre compramos con mayor frecuenqie} al Totalme - Parciaim | o Totalme
proveedor que tenga un despacho y descarga eficiente nte desacue | €M | oriede De nte de
y ayude a reducir los tiempos de entrega a nuestros desacue wdo desacuer | . oo | @cuerdo | oo
clientes. rdo do
25. Compramos Igrmayor cantidad de toneladas de barras Totalme - Pardalm | o Totalme
de construccion al proveedor con el sistema de nte desacue | EMteen | ol De nte de
gescarga méls elzficiente que ayuda a reducir los tiempos de?jgue o desgguer acuerdo | 2CUerd0 | o ierdo
e entrega al cliente.
FACTOR DE CALIDAD
> Indique el grado de acuerdo o desacuerdo respecto a las siguientes afirmaciones:
1 2 3 4 5 6
26. El factor mas importante para la toma de decisién de Toﬁgne En F;iffe'a;rr:‘ Parciaim | | Totalme
compra es la calidad de las ba_rras de. construccion, desacu des:cuer desacuer | €Nt %e acuerdo ntedg
porque responden a la preferencia del cliente. erdo ° do acuerdo acuerdo
Totalme Parcialm .
27. Tenemos conocimiento de la normatividad nacional de nte des'i’;uer ente en Zf]rt‘gfj'g‘ De T:tt:'d“;e
barras de construccion. desgcu do desgcuef acuerdo | 2CU€rd0 | o erdo
erao 0
28. Compramos con mayor frecuencia al proveedor que T°§'eme En Zirgﬂ? Parcaim | | Totalme
otorgue los mejores estandares de calidad del desacy | desacuer | ot | entede |t | ntede
producto. erdo do o acuerdo acuerdo
29. Siempre verificamos que el producto adquirido cumpla Toﬁ'eme En Zifgﬂ? Parcaim | | Totalme
estdndares minimos de calidad (reflejado en el desacy | desacuer | oo o | entede | | ntede
certificado de calidad emitido). erdo do do acuerdo acuerdo
30. Compramos la mayor cantidad de toneladas de barras Toﬁ'eme En Zifga;? Parciaim | | Totalme
de construccién al proveedor que otorga los mejores desacy | desacuer | o o or | entede | | ntede
estandares de calidad. erdo do do acuerdo acuerdo
31. Siempre compramos al proveedor de barras de Toﬁ'eme En Zifga;? Parciaim | | Totalme
construccion nacional, porque son mejores en términos desacy | desacuer | o o or | entede | oo | ntede
de calidad que las importadas. erdo do do acuerdo acuerdo
32. Compramos una mayor cantidad de toneladas de Toﬁ'eme En Ziﬁ'ae'? Parcialm De Totalme
barras de construccion al proveedor que otorga el desacy | desacuer | o o or | entede | oo | ntede
mayor tiempo de garantia. erdo do do acuerdo acuerdo
33. Siempre compramos con mayor frecuencia al TOT?'me En Paft“‘a'm Parcalm | Totalme
proveedor que nos brinde solucién rapida ante | yoo, | desacuer | STSSR | entede | - | ntede
cualquier falla o irregularidad con el producto adquirido. erdo do do acuerdo acuerdo
Totalme Parcialm .
34. La marca nacional ofrece un mayor nivel de garantia nte En enteen | Farcam | po | Totalme
i desacu desacuer desacuer ente de acuerdo nte de
que las importadas. ordo do o acuerdo acuerdo
35. Enumere del 1 al 6, seguin el grado importancia, los | Merés | Crédio | Canfidadde | oo | Estindare | ) 40
. s s por el comerci | abastecimient L sde .
factores que influyen en la decision de compra. precio o abastecimiento | -0, | garantia

(1 mas importante, 6 menos importante)
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ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

Esta guia de entrevista va dirigido a los gerentes de ventas de las medianas
empresas distribuidoras de productos siderargicos nacionales que se encuentran
ubicados en el Peru, que tengan como minimo 3 afos de experiencia en este
rubro.

1 ¢, Qué cargo tiene Ud. en la empresa actualmente?

Asesor comercial

2 ¢, Qué caracteristicas diferencia al producto siderurgico nacional, con el
importado?

Hablando en si del producto, El fierro nacional y el fierro importado, en realidad,
si existe una diferencia. El fierro nacional frente al producto importado chino tiene
una mayor calidad, una mayor flexibilidad y una mayor manejabilidad (hablando
de producto). Si nos vamos por el tema del mercado, la percepcion del cliente es
gue no necesita un producto de tanta calidad para cumplir con lo que necesita
hacer. Esas son las principales diferencias. El producto nacional si es de mejor
calidad, pero para unos estandares de calidad que no son los que el mercado
esta pidiendo, ya que el producto importado también cumple con los requisitos
minimos para ser un buen producto, basicamente eso es por el lado del producto.
Por el otro lado, el lado del mercado, lo que si tiene el producto nacional a
diferencia del producto importado, es una marca, y esa marca todavia ayuda
mucho a que el producto nacional tenga una posiciéon en el mercado nacional.

3 ¢, Consideras que las barras de construccion importadas son una amenaza
latente y competencia que acabara con la industria nacional de barra de
construccién? ;Por qué?

Con lo que mencionamos hace un momento, habria que separar el mercado en
dos: hay dos tipos de clientes, los clientes de autoconstruccion — entiéndase por
las personas que autoconstruyen su vivienda, que van a las ferreterias y
compran fierro; y hay otro segmento que son las constructoras, las cuales son
todas las empresas constructoras, sean grandes, medianas que hacen obras de
infraestructura y utilizan el fierro como parte de dichas obras. Son dos mercados
distintos, y aqui se comportan de manera muy distinta. EI mercado de
autoconstruccion tiene temor al producto importado y chino, porque es un publico
mas desinformado, y por tanto, valora mas un tema de confianza de calidad, de
renombre, de lo que ha venido comprando tiempo atras, y exige marca; por lo
tanto, en ese sector de autoconstruccion, no hay un riesgo latente o un riesgo
tan directo como en el otro segmento que es el de constructoras. El de
constructoras es un canal muy informado, preparado, profesional; donde, la
gente lo que hace es evalua el producto, si éste cumple con caracteristicas
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técnicas, si el producto es bueno. Si el producto es de calidad y cumple todas las
condiciones técnicas, el siguiente criterio de evaluacion, si son productos
similares, 10 que necesita es ir a ver precios; y el producto importado es un
producto de menor precio, por tanto, si podria haber un riesgo latente en este
canal. Ahora, ¢cudl es el principal problema que tiene en el canal constructoras
el fierro importado aun? El aseguramiento del abastecimiento de manera
continua a los clientes. Una constructora grande, lo que hoy en dia podria tener
es temor a confiar a un importado, y que de alguna manera, en algun momento
le incumplan el abastecimiento porque no le llego el barco, o el barco se demoro
en salir de aduanas, no hay en almacén, y ese el tema. Hemos dicho que en
constructoras hay un impacto directo porque es un mercado mas informado. Hay
un impacto indirecto en el mercado ferretero de autoconstruccion de este
mercado importado. ;Qué es lo que pasa con este mercado importado? Que de
alguna manera el precio a constructoras es mas bajo que el de autoconstruccién
y te marca los precios; entonces este canal, de alguna manera, también se
mueve en precios en funcién a cdmo se mueven los precios a nivel general y te
marca la tendencia de los precios, que suelen estar a la baja.

4 ¢ Considera que existe un impacto generado por las importaciones
siderurgicas respecto a la gestion de ventas de medianas empresas
comercializadoras de productos siderurgicos nacionales? ;Qué tipo de impacto?
¢, Porqué?

Peru importa basicamente de algunos paises como China, Turquia, Brasil,
principalmente; entonces, el fierro se mueve en funcion a como se mueve el
precio internacional también, porque de alguna manera es una referencia a nivel
mundial. Cuando hay sobrecapacidad de produccién y eso no se logra abastecer
en mercados cercanos, todo eso se va colocando en otros mercados, porque,
una de las cosas necesarias y basicas que se tiene que manejar son los costos
de produccién. Es decir, tener un horno de esas caracteristicas es muy caro.
Entonces tienes que tener un alto nivel de produccion para poder bajar los
costos. Si no la metes en tu mercado, la vas llevando a otros mercados para
poder desaguar ese producto. ¢Qué es lo que pasa con los productos chinos?
El precio, el afio pasado ha venido constantemente a la baja, y este afo el precio
ha vuelto a subir, a repuntar, porque el ano pasado, China tenia una capacidad
de produccion de 6 veces el consumo total de América Latina, entonces traian el
fierro para aca o lo enviaban a diversos lugares. Las plantas y las fabricas Chinas
estaban subsidiadas por el Estado. Este afio hay dos plantas que se han
quedado sin subsidio y las han cerrado, por tanto, el nivel de capacidad que se
tenia en China, se ha contraido un poco; por ello, ya no va a llegar tanto fierro
acay los precios se empiezan a regular. Entonces, las importaciones te impactan
en la medida en que te impacta negativamente los precios. Por ejemplo, el afio
pasado, hubo una caida del precio en un 30%, generando un impacto negativo
directo en dinero. El otro lado es el ingreso de producto importado, y que ha
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empezado a tener mercado, que debe representar entre un 5y 10% del mercado
total.

Es un impacto directo y negativo debido a la contraccién de precios, y como los
productos importados vienen con menores precios, el producto nacional siempre
esta manteniendo un margen por encima del producto importado. Es decir, el
producto importado siempre va a ser un producto mas barato, y por tanto, va
capturando mercado de alguna manera. La fortaleza principal de producto
nacional hoy en dia, si bien precio no lo es, si lo es la confiabilidad en el
abastecimiento, y ese es el tema en las constructoras. No es tan predecible la
venta en el canal constructoras y un importador tiene que tener productos para
poder abastecer a las constructoras manejando un lead time. Pero para hacer
eso, tengo que hacer una proyeccién de ventas, y ante un mercado que no es
tan predecible como el de las constructoras, ahi hay una falta de engranaje, por
lo cual las importaciones no toman tanta relevancia. El dia que se logre ese
punto, la situacién si podria estar mas complicada.

5 ¢, Considera que existe un impacto en la reduccidén de participacion de
mercado y ventas del producto siderurgico nacional frente al importado? ;Qué
tipo de impacto? ;Porqué?

Si. En dos aspectos. Primero, hablando de participacion de mercado visto como
unidades si, porque ha ingresado mas fierro importado, basicamente en el canal
constructoras, y alli es donde ha tomado participacion. Visto como términos
monetarios, inclusive ahi le ha pegado mucho mas a las fabricas peruanas
porque pierden unidades (vendo 10% menos en unidades, y encima el precio de
venta esta 20 o 30 % menos). Si hay un impacto fuerte.

6 ¢, Cudl es el efecto econdmico que generan las importaciones siderargicas
respecto a la comercializacion de productos siderurgicos nacionales?

Basicamente, 30% devaluado. Se realizd un analisis, y hubo una reduccién del
25% en el valor de venta por tonelada, en el 2015. Si costaba 100, en un
momento de 2015, en su momento mas bajo, costaba 75. Esto se dio en términos
generales, pero donde mas atacé fue a las barras de construccién.

7 ¢, Qué factores considera criticos o importantes para generar crecimiento
en las ventas de productos siderargicos nacionales?

En el de ferreteria y autoconstruccién, importante es 1. Seguir trabajando en una
diferenciacion de marca sobre el importado: que el producto nacional es de
calidad, es un producto bueno, siguiendo esa confianza por encima del producto
importado. La marca. 2. Manejar el canal de distribuciéon. La distribucion en
autoconstruccion es una distribucién atomizada, en muchos puntos de venta; y
es un canal al cual se le otorga crédito, por lo que un importador tiene que saber
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a quién venderle y a quién otorgarle crédito, teniendo en cuenta que puede llegar
al riesgo en el que nadie te pague, cosa que los fabricantes nacionales manejan
muy bien porque conocen el mercado.

En constructora, el factor mas determinante seria tener precios casi tan
competitivos como el importado y un nivel de servicio A1 a las constructoras en
tiempos de abastecimiento, calidad del producto, postventa y reclamos, mientras
que con el importado no se logra ese nivel de servicio.

8 ¢, Qué acciones y alternativas de solucion propone ante el problema
latente de un impacto negativo en la gestion de ventas?

El fierro y los productos siderdrgicos se mueven en funcién a precios
internacionales y te puede pegar en cualquier momento. Lo que puede y debe
hacer una empresa es desconcentrarse un poco: asi como vendo fierro, vender
dos o tres producto mas que también sean estables. Ojo, no esta mal vender
fierro, pero en algun momento, cuando el precio del fierro caiga
internacionalmente, se deberia tener otros productos que me generen cierta
estabilidad para generar ciertos niveles de operacidon. Asi como los precios caen
y puedo ganar muy poco, sucede que los precios suban y gane mucho mas de
lo esperado.

Por otro lado, visto desde el producto en si, lo que se tiene que hacer es asegurar
el canal ferretero y autoconstruccién, porque el canal constructoras es un canal
gue se mueve mucho por precio, y que de alguna manera tienen otros criterios
de evaluacién. El canal de autoconstruccion es un canal en el cual el precio no
esta tan contaminado como con el precio de las constructoras por las
importaciones. Ganas més en el canal autoconstruccion y el mercado es mucho
mas estable.

Por ultimo, la complejidad de que una empresa mediana maneje productos
importados o contrata a alguien que le haga todo el tema logistico o aprende a
importar, almacenar, a leer cuanto necesita el mercado, a vender y a calcular y
estimar en qué momento pedir y cuanto. El riesgo de importar, si uno no lo sabe
como empresa mediana, es muy alto y costoso.
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