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RESUMEN

El presente estudio trata sobre la participacion de las empresas peruanas en el
Mercado Electronico Minero (a partir de ahora MEM), identificando las razones que
estimulan y amenazan su participacion, basado en estudios realizados sobre los
mercados electronicos, el Intercambio Electronico de Datos (EDI) y el analisis del
sector minero peruano. La investigacion valida el modelo de participacion de
empresas en los mercados electronicos propuesto por Joost Buijsen (2003) en el
contexto peruano, a través del andlisis de encuestas realizadas a empresas
compradoras y empresas proveedoras de bienes y servicios e involucradas en el
sector minero peruano. Este modelo sefiala cuatro factores principales que influyen
en la participacion de las empresas: los beneficios percibidos (debido a la positiva
percepcion que las organizaciones tienen de la tecnologia de informacion), las
amenazas percibidas (debido a la negativa percepcion que las organizaciones tienen
de la tecnologia de informacion), la preparacion organizacional (debido al nivel de
capacidad de la tecnologia de informacion y disponibilidad de recursos en la
organizacion), y presion externa (debido a la débil posicion de la organizacion en el
mercado). Posteriormente se formula estrategias para fomentar la participacion de las
empresas peruanas en el MEM y finalmente se presenta las conclusiones y

recomendaciones del presente estudio.

Palabras claves: Mercado electronico, sistema inter organizacional, intercambio
electronicos de datos, mercado electronico minero, sector minero peruano, comercio

electronico, negocios electronicos.
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ABSTRACT

This study deals with on the participation the enterprise peruvians, in the
Mining Electronic Market (from now on MEM) identifying the reasons that stimulate
and threaten their participation, based on studies made on the electronic
marketplaces, the Electronic Interchange of data (EDI), and the analysis of the
peruvian mining sector. The first part of the investigation is valued the model of
participation of companies in the electronic markets proposed by Joost Buijsen
(2003) in the peruvian context, through analysis of surveys made to buying
companies and companies suppliers of goods and services and involved in the
mining sector. This model indicates four factors main that they influence in the
participation of the companies: benefits perceived (due to the positive perception
which the organizations have of the information technology), the perceived threats
(due to the negative perception that the organizations have of the information
technology), the organizational preparation (due to the low levels of sophistication of
the technology of information and the availability of resources of the organization),
and external pressure (due to the weak position of the organization in the market).
After prepare strategies to foment the participation of the peruvian companies in the
MEM and finally one appears the conclusions and recommendations of the present

study.

Keywords: Electronic market, organizational Inter system, interchange electronic of
data, mining electronic market, peruvian mining sector, electronic commerce,

electronic businesses.
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INTRODUCCION

El surgimiento del comercio electroénico ha llevado a las empresas a unirse a
distintos mercados electronicos, en el sector en el que se desenvuelven. El mayor
impacto que tienen estas plataformas es la reduccion de costos para los compradores
y la posibilidad de pagar el producto, obteniendo informacion ofrecida en el mercado
electronico (Bakos 1991). Ademas de la reduccion de costos, los mercados
electronicos dan la posibilidad de probar estrategias, la posibilidad de expandirse a
nivel nacional como internacional y hacen mas eficiente las cadenas de
abastecimiento, etc.

Mercado electronico o eMarketplace, es una comunidad electrénica que
integra los sistemas de adquisicion de los compradores con los sistemas de ejecucion
de los proveedores, creando un proceso unico de estandares para las
transacciones. (Quadrem, 2006)

El presente trabajo se realizd pensando en la importancia que tiene la
participacion de las empresas peruanas en los mercados electronicos mineros. Los
dos objetivos que se persiguen en el proyecto de investigacion son: proponer un
modelo de participacion de las empresas peruanas en el mercado electronico minero
y proponer estrategias para impulsar su desarrollo.

Este modelo esta basado en factores positivos y negativos que tienen
influencia en su participacion y la propuesta de estrategias para impulsar mayor
participacion, facilitando el logro de ventajas competitivas en las empresas al

participar en dichas plataformas y fomentar el uso de la tecnologia de informacion,
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como el mercado electronico, a fin de alinearlos a los objetivos esperados de la
empresa.

En resumen, la presente investigacion espera contribuir a la comunidad
empresarial con una herramienta referente a la tecnologia de informacién del MEM
adaptado a la realidad peruana que facilite y estimule su participacion en el mercado.
Ademas de contribuir a la comunidad cientifica las bases tedricas sobre participacion

de empresas peruanas en los mercados electronicos.

El Autor

18
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CAPITULO 1
EL PROBLEMA

1.1. Descripcion del problema

Las empresas peruanas del sector minero con el objetivo de obtener
mayor rentabilidad, integracion organizacional y eficiencia en sus procesos de
negocio, ingresan a los mercados electronicos empresariales para incrementar
su nivel competitivo. El problema es que lo hacen sin contar con informacion
relevante para tomar una decision oportuna en participar en dichas plataformas
electronicas, no cuentan con una guia o instrumento para que su participacion
sea Optima, teniendo en cuenta la competitividad actual, la globalizacion y el
crecimiento de la era digital. En el &mbito peruano, la falta de investigacion en
negocios electronicos facilita la poca iniciativa de las empresas peruanas en
participar en un mercado electronico y el proceso de tomar aquella decision se
hace dificil por la poca informacién precisa referente a participacion en los
mercados electronicos mineros, por la cual se vuelve una incertidumbre tomar

aquella decision.
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1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general
(Se podria mejorar la decision de participacion de las empresas peruanas
en el mercado electronico minero (MEM), con la propuesta de un

modelo de factores que afectan la participacion y estrategias adecuadas?

1.2.2. Problemas especificos
e ;Cudles son los beneficios que estimularian la participacion de las
empresas peruanas en un MEM?
e ;Cudles son las amenazas que reducirian la participacion de las
empresas peruanas en un MEM?

¢ ;Es optima la preparacion de una empresa peruana para participar en

un MEM?
e ; Cuales son las presiones externas que estimularian la participacion de

las empresas peruanas en un MEM?

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general
Proponer un modelo de factores que afectan la participacion de las

empresas peruanas en el MEM vy estrategias adecuadas.

1.3.2. Objetivos especificos

e [dentificar cuales son los beneficios que las empresas peruanas

perciben por participar en un MEM.
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¢ Encontrar cuales las amenazas que las empresas peruanas perciben por
participar en un MEM.

® Analizar si las empresas peruanas se encuentran preparadas para
participar en un MEM.

¢ [dentificar cuales son las presiones externas que las empresas peruanas
tienen para participar en un MEM.

e Formular estrategias empresariales para fomentar la participacion de

las empresas peruanas en un MEM.

1.4. Justificacion e importancia de la investigacion
a) Novedoso
En el Per, la escasez de investigaciones cientificas en negocios
electronicos, hacen que este tipo de proyecto sea novedoso en el ambito

local peruano.

b) Importante
Con esta investigacion, se pretende que las empresas peruanas generen
ventajas competitivas sostenibles (Eficiente coordinacion de la cadena de
abastecimientos, eficiencia en el proceso de compras y ventas, etc.) gracias

al modelo y estrategias que se proponen.

¢) Verificable
La aplicacion del modelo propuesto optimizara los procesos de

comercializacion de las empresas y toma de decisiones en la alta direccion.
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d) Generalizable
El resultado del proyecto es adaptable para todas las empresas involucradas

en un MEM.

e) De la especialidad
El mercado electronico pertenece al mundo de los negocios electronicos,
cuyas herramientas de la tecnologia de informacion forman parte de la

ingenieria de sistemas.

1.5. Hipotesis
1.5.1. Hipotesis general
Hg: La propuesta de un modelo de factores que afectan la participacion
mejorard la decision de participacion de las empresas peruanas en

el mercado electronico minero (MEM).

1.5.2. Hipotesis especificos

Hel: La participacion de una empresa peruana en un MEM se estimulara
si perciben beneficios por participar.

He2: La participacion de una empresa peruana en un MEM se reducira si
perciben amenazas por participar.

He3: La participacion de una empresa peruana en un MEM sera 6ptimo
si la organizacion se encuentra preparada para participar.

He4: La participacion de una empresa peruana en un MEM se estimulara

si existen presiones externas para participar.
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1.6. Identificacion de variables
1.6.1. Variables dependientes
Vd: Mejora la decision de participacion de las empresas peruanas en el

mercado electrénico minero (MEM).

1.6.2. Variables independientes

Vi: Modelo de factores que afectan la participacion.

Vi Hg > Vd

Sub. Variables

Vii: Beneficios que las empresas peruanas perciben por participar en el
MEM.

Vi2: Amenazas que las empresas peruanas perciben por participar en el
MEM.

Vis: Preparacion organizacional de las empresas peruanas para
participar en el MEM.

Vi4: Presiones externas en las empresas peruanas para participar en el

MEM.

Vi
H1*

Vi H.2

Modelo vd

H.3"

Vis
H4*

Via
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1.7. Operacionalizacion de Variables

Variable Variables Sub. Variables Indicadores
Dependiente | Independiente | Independientes

Mejora la Modelo de - Beneficios - Beneficios del

decision de factores que percibidos mecanismo del

participacion afectan la - Amenazas mercado

de las participacion percibidas Reduccion de costos de

empresas - Preparacion coordinacion

peruanas en el organizacional Servicios de valor

MEM - Presion agregado del mercado
Externa Confianza, seguridad y

aspectos legales del
mercado
Transparencia de
informacion
Seguridad Laboral
Recursos financieros
Preparacion electronica
Preparacion del socio
comercial

Preparacion del
mercado

Presion de la industria
Presion de la
competencia

Poder del socio
comercial
Dependencia del socio

comercial.

Tabla 1: Operacionalizacion de Variables
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1.8. Alcance y limitaciones
e La investigacion de campo se llevd a cabo en empresas peruanas
involucradas en el sector minero.
¢ El modelo adoptado esta limitado por las variables incluidas en el modelo.

e Lainvestigacion se limita a estudios en negocios electronicos.

1.9. Contribucion esperada

La contribucién que se espera obtener una vez concluido el trabajo es
ofrecer a las empresas del Peru, constructores de mercados electronicos,
administradores de mercados electronicos del sector minero, una propuesta de
un modelo de los factores que afectan la participacion de las empresas
peruanas en un mercado electronico minero (MEM), asi como proponer
estrategias en negocios electronicos, que les permitan tomar mejores
decisiones cuando se trata de participar, intervenir y/o construir en un MEM.

Adicionalmente a través de la presente investigacion se espera
contribuir con una base fundamental para la investigacion cientifica en este

campo.

1.10. Lineamientos de estudio
En el capitulo dos se define el marco teérico para el desarrollo de la
tesis, como son: definiciones basicas de negocios electronicos, mercado
electronico, Intercambio Electronico de Datos (EDI), sistemas que se
interrelacionan con el mercado electronico y un breve analisis de la

competitividad del sector minero peruano.
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En el capitulo tres se refiere al estado del arte, describiendo los modelos
de adaptacion existentes en la literatura, sus ventajas, desventajas y
comparaciones; el porque de la adopcion de un modelo en particular en la
presente investigacion y el marco conceptual del modelo adoptado.

En el capitulo cuatro se describe la metodologia empleada y como se
llevo a cabo la investigacion.

En el capitulo cinco se detalla el analisis del modelo, el analisis de
confiabilidad, factorial y el andlisis descriptivo para obtener implicancias en la
investigacion.

En el capitulo seis se describe el modelo propuesto de factores de
participacion para el marco peruano y el soporte tecnoldgico que lo soporta.

En el capitulo siete se define aspectos metodologicos para el analisis de
la administracion estratégica y una relacion de propuestas estratégicas.

Finalmente se presenta las conclusiones, sugerencias y aportes de la

investigacion.
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CAPITULO 2
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

En la actualidad existen pocos esfuerzos por estudiar la participacion de las
empresas en los mercados electronicos. Una investigacion importante fue
llevada por Grewal, Comer y Mehta (2001); quienes investigaron los
antecedentes de la participacion de las organizaciones en los mercados
electronicos reconociendo factores de capacidad y de motivacion; sin embargo,
no provee informacion clara para esta investigacion.

Por otra parte hace muchos afios que se hacen estudios sobre el impacto que la
tecnologia de informacion tiene en las empresas para realizar negocios,
originandose estudios sobre la tecnologia EDI (Intercambio de los Datos
Electronicos) que evoluciond hasta convertirse en lo que hoy en dia son los
mercados electronicos.

El modelo EDI desarrollado por lacovou ef. al. en 1995, identifica factores

organizacionales del impacto que tiene el EDI sobre las organizaciones y que
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son tomados como base para el sustento del modelo adoptado en la
investigacion; posteriormente Chwelos et. al. propuso un modelo en el afio
2001 que valida el modelo de lacovou, encontrando nuevos factores que
enriquecen el marco conceptual de la investigacion.

El afio 2003 Joost Buijsen, presenta un modelo de participacion de las empresas
en los mercados electronicos, este modelo contiene cierta cantidad de variables
para poder evaluar la participacion de las empresas en un mercado electronico;
y tienen sustento en los modelos que lo antecede, como el modelo propuesto
Chwelos, en esta parte del proyecto nos enfocaremos a la base teorica

importante para sustento de la investigacion.

2.2. Definiciones basicas
2.2.1 Comercio electronico

Una de las definiciones mas aceptadas es la propuesta por la
Organizacién Mundial de Comercio' (OMC), la cual afirma que “el
comercio electrénico puede definirse simplemente como la produccion,
publicidad, venta y distribucion de productos a través de las redes de
comunicaciones”. Esta definicion pretende abarcar el mayor espectro
posible de medios electronicos en los cuales puedan efectuarse las
operaciones mencionadas.

Una caracteristica fundamental que distingue el comercio electronico
actual es que éste se realiza en base a una plataforma completamente
abierta, descentralizada y democratica, a diferencia de las anteriores

formas de intercambio a través de redes digitales (EDI, TEF, etc.), que

(1) La Organizacion Mundial de Comercio (OMC) fue creada en 1995. 28
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requerian complejos y costosos software’s propietarios, relaciones
comerciales preestablecidas y conexiones de telecomunicaciones de
dedicacion exclusiva.

Entre las principales formas de comercio electronico existentes en la
actualidad destacan nitidamente tres: el comercio electrénico de Negocio
a Consumidor (Business to Consumer o B2C), el de Negocio a Negocio
(Business to Business o B2B) y el Negocio a Gobierno (Business to
Government o B2G). El primero es el mayormente conocido por la
colectividad, vale decir las tiendas virtuales; el siguiente corresponde a la
modalidad que origina los mayores movimientos financieros y de
mercancias; finalmente el Gltimo trata sobre las compras que realizan los

diversos gobiernos a empresas privadas.

2.2.2 Negocios electronicos
Se entiende por negocios electronicos o e-business como el conjunto de
aspectos relacionados con la gestion de negocios de las empresas que
utilizan las Tecnologias de la Informacion (TI) a través de Internet para
mejorar la eficiencia de sus areas (Kaplan, 2000). De esta manera puede
deducirse que el comercio electronico es solo una faceta de los negocios
electronicos que llegan a englobar varios aspectos empresariales, desde
aquellos relacionados con el back-end o proveedores, hasta el front-end o
los clientes, pasando por los procesos mismos de la organizacion

empresarial.
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Como puede apreciarse, el impacto de las TI tiende en la organizacion
alcanzar a cada etapa de la cadena de valor, incrementando su eficiencia
de una manera sobresaliente, asi, las aplicaciones de gestion de cada
etapa empresarial conllevan a un aumento general de la productividad.
De manera adicional, es posible obtener mayor cantidad y calidad de
informacion del entorno en que la empresa se desenvuelve y junto a la
capacidad del Internet, se logra que las relaciones empresariales y

comerciales (en especial el B2B), puedan verse favorecidas sobremanera.

2.2.3 Compradores
Un comprador es una persona o empresa que compra o adquiere un bien
o servicio.” Los compradores acuden a los mercados, compran recursos y
los convierten en bienes y servicios, y luego venden productos
terminados a intermediarios, quienes los venden a consumidores.

(Kotler, 2001)

2.2.4 Proveedores
Un proveedor es una persona o empresa que provee o abastece de todo lo
necesario para un fin a grandes grupos, asociaciones, comunidades,
empresas, etc.’
Se considera proveedor a toda aquella persona, natural o juridica, de
derecho publico o privado, que se dedique en establecimientos abiertos
al publico, o en forma habitual, a la produccion o comercializacion de

bienes (esto es, a la fabricacion, elaboracion, manipulacion,

30
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acondicionamiento, mezcla, envasado, almacenamiento, preparacion,
expendio o suministro de bienes) o a la prestacion de servicios, en el
territorio nacional.’ Los Proveedores son quienes venden, envian bienes
y servicios y comunicaciones (anuncio, correo directo) al mercado; a

cambio ellos reciben dinero e informacion (Kotler, 2001) .

2.2.5 Participacion

La participacion es la totalidad de formas, ya sea directa (personal) o
indirecta (a través de representantes o de instituciones) y de intensidades
(magnitud de participacion), por las cuales los individuos y grupos
aseguran sus intereses o contribuyen a seleccionar los procesos con
opciones propias durante el proceso de decision. (Heller et .al. 1998)

Los Mercados electronicos estan definidos en términos de participacion,
usando acronimos como B (para los negocios), C (para los
consumidores) y G (para los gobiernos) (Skjett-Larsen et al. 2003). Esto
significa que los mercados electronicos facilitan las interacciones entre
las diferentes formas de participacion. La siguiente tabla muestra las

diferentes formas de interacciones.

(3) Fuente: Indecopi, ley de proteccion al consumidor articulos 1°y 3° inciso b 31
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Tabla 2: Segmentos de Participacion

Government Business Consumer
(Gobierno) (Negocio) (Consumidores)
Government | G2G G2B G2C
(Gobierno)
. B2G B2B B2C
Business Ej. Federal Ej. B2mining, Ej. Amazon
(Negocio) Quadem, Covisint
ca2G C2B cac
Consu_mer Ej. Priceline Ej. eBay, Mercado
(Consumidores) libre

Fuente: Adoptado de Coppel, 2000

2.3. Competitividad del sector minero peruano

El andlisis del sector minero peruano identifica algunos factores basicos de
competitividad en el Peri, como: yacimientos interesantes, reservas probadas y
probables, mano de obra barata, entre otros. También las condiciones de la
demanda son favorables, puesto que la mineria, como sector productivo,
dispone de una gran demanda nacional e internacional y estd considerada, aun
en el ambito nacional, como una de las locomotoras del desarrollo.

A pesar de ello, como el resto de actividades economicas en el Peru, las
principales debilidades en este caso radican en los factores avanzados -
tecnologia, investigacion, desarrollo, mano de obra capacitada, cuyo grado de

desarrollo es incipiente (Indacochea, 1998).

2.3.1. Situacién geografica
La geografia del Peru, es relativamente dominada por los andes, esto es
favorable teniendo en cuenta que el territorio peruano esta explotado solo
el 10% de su potencial minero y ademas descubierta de vegetacion. Todo

esto hace que la exploracion minera se realice con mayor facilidad, la
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mayoria de los centros mineros se encuentran ubicado por encima de los

2,000 m. de altura, y su clima comunmente son de temperaturas bajas.

2.3.2. Recursos de capital

La mayoria de las empresas en el entorno peruano no cuentan con capital
propio, en su mayoria se conceptualizaron haciendo join ventures con
empresas multinacionales y muchas empresa medianas accedieron a
fondos internacionales a través de préstamos.

Asi casi todos los proyectos han sido financiados con crédito directo
internacional. Otra fuente de financiamiento de uso reciente, es el capital
de riesgo, usado principalmente para inversiones en exploracion
primaria, ya que los bancos comerciales son renuentes a dar préstamos
para realizar este tipo de actividad que se caracteriza por la
incertidumbre del hallazgo y de plazos de 5 a 10 afios, el crecimiento
constante del sector a un promedio de 8.9% reducen el riesgo crediticio
del sector. (Garcia E. et .al., 2003).

En general la mineria se caracteriza por bajos niveles de endeudamiento,
al aumento de colocaciones del sector bancario en la mineria que ha

aumentado en los ultimos afios.

233

Proveedores e industrias relacionadas y de apoyo
La competitividad de un sector se sustenta en la disponibilidad de
proveedores o industrias conexas que, a su vez, sean competitivas en si

mismas. Las industrias relacionadas comprenden todas aquellas que
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comparten tecnologias comunes, insumos, canales de distribucion,
clientes o actividades y a aquellas que suministran productos
complementarios; es decir, las industrias conexas son aquellas con las
que las empresas pueden compartir o coordinar actividades de su cadena
de valor: desarrollo de tecnologia, fabricacion, distribucion,
comercializacion o servicio de producto.

Es importante aclarar que el concepto de “cluster” no sélo se refiere a
una industria en un area determinada que produce algun bien, sino que
comprende una gama entera de industrias relacionadas que producen
muchos bienes y servicios. Los “cluster” permiten aumentar en forma
importante la productividad, puesto que promueven la eficiencia,
incrementan la tecnologia, estimulan el uso adecuado de los recursos
naturales y mejoran el valor de los productos (Garcia E. et. al., 2003).
Son también magnificos estimuladores de la creacion de nuevas
empresas; de una compafiia surge otra. La relacion entre sectores
competitivos conexos produce nuevos sectores competitivos

(Indacochea, 1998).

La contribucion de los proveedores toma la forma de acceso a los
insumos de manera rapida, eficiente y, a veces, preferencial con relacion
a su costo. También la cercania fisica fortalece el vinculo que se
establece entre la cadena de valor de las empresas y sus proveedores y

que permiten beneficiarse de tecnologias, informacion e innovaciones
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2.3.4. Aporte en la generacion de fuentes productivas y de servicios
La industria minera es una gran compradora de bienes y servicios,
encadenamientos productivos hacia atrads, la mayoria de ellos en el
mercado local (US$ 800 millones / afio) y el resto importados (US$ 570
millones / afio), por esta razon la mineria es de manera indirecta un gran
generador de empresas de este tipo en todos los sectores econdmicos del
pais y por ende de empleo indirecto. Se calcula que por cada puesto que
se genera en mineria se crean 5 puestos en otros sectores productivos.
(Garcia E. et. al., 2003) Asi podemos hablar de que la mineria necesita

de fuentes productivas y servicios en los siguientes campos:

¢ Industria quimica, petréleo y derivados.

¢ Industria sidertrgica.

¢ Alimentos (agricultura, pesca y ganaderia)
¢ [ndustria forestal.

e Mantenimiento de maquinarias y equipos.

e Seguridad, vigilancia, limpieza, alimentacién, administracion de

hoteles, etc.

e Consultoras en ingenieria, informatica, administracion, contabilidad,

etc.
¢ Transporte de personal, materiales, metales, concentrados, etc.
e Construccion y montaje.
® Bancos, seguros, agentes de aduanas.
¢ Comercio exterior.

¢ Instituciones de capacitacion.
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Pero la mineria tiene también encadenamientos productivos hacia
delante, es decir, sus productos, los vende a industrias que necesitan de
estos, asi se generan fuentes productivas porque necesitan productos de
la mineria:

Concentrados

Son vendidos a fundiciones y refinerias locales, o de lo contrario a
empresas de exportacion que son compradoras locales o extranjeras de
estos productos.

Refinados

Son vendidos a empresas industriales de transformacion que necesitan de

metales para producir, cables, planchas, baterias, etc.

El sector de la gran mineria metalica, se vincula mucho con aquellas
empresas que pertenecen al grupo de la mediana y pequefa mineria,
donde los cluster son muy dificiles de encontrar, pero es donde se esta
enfatizando la “clusterizacion” de este grupo para volverlos maés
competitivos. Asi por ejemplo dentro del proceso minero, a través de
toda la cadena y en cada uno de sus procesos se encuentra ya
determinados las necesidades y requerimientos en atencion efectuada por
los proveedores. Como se menciona en el libro “Cajamarca
Competitiva” (Indacochea, 1998), en el caso peruano, dada la presencia
en el mercado de gran numero de pequefias y microempresas,

caracterizadas por su flexibilidad, el reto es como integrar a estas
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empresas en el circuito de la cadena productiva para constituir cadenas o

“clusters” de empresas a fin de poder ganar competitividad.

2.3.5. Integracion logistica entre compaiiias

Hay tres razones que han originado la existencia de “sobre sfocks” de
materiales y repuestos en las compafiias mineras, que son inversion
ociosa. Estas son las politicas de stocks de seguridad de insumos y
repuestos estratégicos, las dificultades logisticas que se tenia en afios
anteriores debido a la calidad de carreteras, al transporte, a los medios de
informacion y comunicacion, etc.; y los cambios de tecnologia que
originan obsolescencia de materiales (Ferreyros, 2002).

Por esto los siguientes aspectos son importantes para una buena relacion

cliente proveedor:

¢ (Cantidad de proveedores que permitan coordinacion adecuada
¢ Cantidad minima de proveedores con cultura empresarial

¢ Relacion amistosa y duradera

® Plazos y precios apropiados

¢ (Calidad en todo aspecto

e Voluntad de trabajar en equipo

¢ Buen nivel técnico

® [ocalizacion geografica

37



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electronico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

2.3.6. Comercio electronico en el Peru

El comercio electronico de negocios es el que contara con el mayor
desarrollo y efectuara transacciones por los montos mas elevados, lo cual
lo confirma como el motor del crecimiento del comercio electronico.
Esto se da en mayor medida en Latinoamérica y de manera especial en el
Peria. En la actualidad, el IPCE (Instituto Peruano de Comercio
Electronico) estima que el comercio electronico B2B representa en el
Pert mas del 80% del comercio electronico total en el pais. Las
tendencias revelan que seguird creciendo de una manera sostenida,
llegando a convertirse en los proximos afios en una modalidad que
concentrara el 90% del comercio electronico peruano total®.

Ademas de la IPCE y la Indecopi se ha implementado en el Pert la
Cémara de Compensacion Electronica, que pretende integrar el sistema
financiero mediante una red interbancaria de tal manera que puedan
efectuarse transferencias electronicas de fondos entre diversas
instituciones financieras. Esta plataforma esta orientada mayormente al
modelo de comercio electronico B2B, ya que permitira automatizar los
procesos de pagos y cobros en el ambito empresarial, incluyendo pago a
proveedores y pago de planillas, asi como fomentar el débito automatico
y los pagos en tiendas virtuales, para las personas naturales, con la
opcidn de cargar a una cuenta bancaria especifica.

En cuanto a la legislacion peruana, en el afio 2004 la legislacion fue
actualizada con la inclusion y modificacion de algunas leyes que

permiten tener un marco legal promotor de los negocios electronicos
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empresariales en el pais. En el marco de la certificacion y Ia
autenticacion en la transmision de mensajes de datos, el Perli ya cuenta
con la ley de firmas y certificados digitales (Ley 27269).

Esta Ley permite el uso y la validacion de las firmas digitales en el pais,
dandole la misma validez y eficacia juridica que una firma manuscrita u
holografa, siempre y cuando la primera cumpla con los requisitos de
integridad, autenticacion y no repudio. La estructura peruana se basa en
entidades de certificacion, entidades de registro o verificacion, asi como
por la autoridad administrativa competente.

La Ley 27419 que permite la notificacion por correo electronico, creado
principalmente para combatir los correos electronicos no deseados
(spams) e incorporados en el codigo procesal civil.

El Decreto Supremo 066 — 2001 — PC, brinda lineamientos para
promover la masificacion de acceso a Internet en Pert1.

La Ley 27291, permite utilizar medios electronicos para manifestar
voluntad, es decir permite la libre publicaciéon de contenidos dentro del
marco peruano.

La Ley 27309, incorpora lineamientos sobre los delitos informaticos al

codigo penal.

2.3.7. Diamante competitivo de la gran mineria del Peru
La figura N° 01, resume las caracteristicas basicas del escenario peruano,
para una competitividad sostenible en esta industria. (Garcia E. et. al.,

2003).
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Figura 01: Diamante competitivo de la gran mineria del Peru

BASICOS

- Empleg eficaz y eficiente

- Abundancia de recursos naturales

- Gran oferta de mano de obra no
especializada

- Capital extranjers dieponible

CONDICION DE
LOS FACTORES

AVANZADOS

- Bajo nivel da tecnologia

- Bajo nivel de aducacion.

- Falta de infraestruciura.

- Tecnologia fordanes.

- Infarmacidn gealdgica disponible

- Crrientacién a la consolidacian minera.
- Reducido numeno de empresanios.

- Rivalidad en costo de produccion.

- Comunicacion social deficiente

- Precics en caida

= Tendencias a practicas corporativas.

- Walumenes alles de produceian
[Economias de Escala)

- Baja demanda de la industria nacional
[Materia Prima).

- Alto consumo en paises industnializados.

ESTRATEGIA Y
RIfALIDAD

EMPRESAS
RELACIOMADAS

[Materia Prima).

- Demanda exlama asegurada. [hallazgo de
nuevos yacimientos y slta inversidn)

- Consumidores Potenciales (Mercado
Externc (Materia Prima).

DEMANDA

GOBIERMO

Fuente: Garcia E. et al, 2003

- Baja especializacion y productividad.
- Ma estan alineadas a estandares

nternacionales

- Mo existen industrias relacionadas adecuadas

an lacnologia

- Integracian de los grandes grupos,
- Bajo poder de negociacian.
- Tendancia a realizar alianzas

- Inestabilidad juridica y tnbutaria.
- Disminucidn de incentivos
legales.
- Incertidumbre (Regionalizacion)
- Adecuado marco legal [Medio Ambienta)
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2.3.8. Cadena de valor de la industria minera
La cadena de valor clasico disgrega a la empresa en sus actividades
estratégicas relevantes para comprender el comportamiento de los costos
y las fuentes de diferenciaciones existentes y potenciales. Una empresa
obtiene la ventaja competitiva, desempefiando estas actividades
estratégicamente importantes mas baratas o mejor que sus competidores.

La figura 02 muestra la cadena de valor popularizado por Porter en 1985.

p
INFRAESTRUCTURA EMPRESA \
Areas de DIRECCION RECURSOS \ ;%
Soporte 3 g
DESARROLLO TECNOLOGIA \ %
\ COMPRAS \
( =
9
, . . < g 2
Areas de Logistica o . Logistica = Servici >
Linea { Entrada peraciones |  galida g § ervicio E%
> eyl
g Z
@)
\
“ AN /
~ ~
Interrelaciones Interrelaciones
Produccion Mercado

Figura 02: La cadena de valor genérica

La cadena de valor de la empresa a la vez se encuentra relacionada con
las cadenas de valor propias de las empresas de abastecimiento, de
distribucion y de ventas, de tal forma que se alinee la cadena de

abastecimiento de la industria.
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Empresa Empresa Empresa\_ Empresa de
Abastecedora Productora Distribuidora Ventas

Figura 03: La cadena de valor Industrial

En caso del sector minero, la cadena de valor se alinea de manera que se
optimiza la cadena de abastecimiento del sector minero, la empresa
productora o compradora se alinea hacia atras (back end) con sus
proveedoras y se alinea hacia delante (front end) con sus clientes, que

mayor parte son clientes fijos.

Empresa Empresa Empresa Empresa
Abastecedora Productora Distribuidora > Exportadora

8
Al ®

Empresa peruana Empresa peruana  Empresa de Empresa de
proveedora compradora logistica minera  Exportacién

< »

Back End Front end

Figura 04: La cadena de abastecimiento del sector minero

Con el uso de los mercados electronicos, la cadena de valor se hace mas
extensible, de tal manera, que la cadena de valor clasica de la industria se

entrelazan entre si de forma interactiva y con mas facilidad.
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Empresa Empresa Empresa Empresa
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Hubs colaborativos
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Figura 05: Perspectivas de la cadena de valor
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La cadena de valor de una empresa fortalece y genera gran valor de tal
forma se establezca estrategias empresariales. Hoy en dia no sélo es
necesario fortalecer la cadena de valor propia de la empresa, los flujos de
coordinacién existentes entre las empresas de la cadena de
abastecimiento hace necesaria la alineacion e interaccion de las cadenas
de valor de las aquellas empresas, de tal manera se genere gran valor
dentro de la cadena de abastecimiento de la industria minera, para ello
las empresas usan tecnologia de informacion como el EDI, tiendas
virtuales o los mercados electronicos mineros.

Los mercados electronicos mineros ofrecen gran valor a las empresas
peruana, ayudando a alinear toda la cadena de abastecimientos en forma
sencilla, integrando la tecnologia de informacion de las empresas
participantes de la cadena y generando un gran valor en la forma de
transacciones, reduccion de costos, coordinacion, logistica,
abastecimiento y venta.

La gran perspectiva de hoy en dia es expandir la empresa a nuevos
horizontes a través de la tecnologia de informacion formando mercados
electronico colaborativos, de manera que parte de la cadena de valor de
la empresa estara interconectada con partes de las cadenas de valor de las
empresas pertenecientes a la cadena de abastecimiento hacia atrds y
hacia delante, generando gran valor en la conectividad empresarial

peruano.
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2.4. Mercados electrénicos
A continuacion se detalla los diferentes aspectos importantes del mercado
electronico que proveen su funcionalidad y que son relevantes para la

identificacion de los factores que pueden influenciar en la participacion.

2.4.1. ;Qué son los Mercados Electrénicos?

“Los mercados electronicos, representan un sistema de informacion inter
organizacional que facilita las interacciones electronicas multiples entre
compradores y vendedores” (Bakos 1991; Choudhury 1998; Grewal et.
al., 2001).

Un mercado electronico es una plataforma electronica, administrada por
un tercero, que se establece como un administrador de la comunidad
entre compradores, proveedores y otras empresas facilitadoras (tales
como empresas de distribucion y despacho), donde se intercambia
informacion y se realizan negocios via catalogos compartidos, un
proceso de subasta abierta o un intercambio con precios dinamicos, etc.
(Bakos, 1991).

Los mercados electronicos son bolsas comerciales que facilitan y
estimulan las compras, las ventas y la formaciéon de comunidades
empresariales entre socios comerciales dentro de determinados sectores;
estas soluciones representan algunas de las aplicaciones de negocios

electronicos mas completas y complejas que existen hoy en dia.
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Figura 06: Vista del Mercado Electronico

Comprador 1 Vendedor 1
Comprador 2 Vendedor 2
Mercado
Electrénico
Comprador 3 Vendedor 3
Comprador 4 Vendedor 4

Fuente: Adaptado de Choudhury et al. 1998

2.4.2. Mecanismos del mercado

La funcioén basica de un mercado electronico es de concertar el encuentro
entre compradores y vendedores y viceversa. Garcia Dastugue y Lambert
(2003) distinguen dos funcionalidades primarias de un mercado
electronico: los mecanismos del mercado y el flujo de coordinacion.
Llamamos mecanismos del mercado a las diferentes formas de realizar
negocios dentro de la plataforma electronica.

Al igual como un mercado tradicional, un mecanismo del mercado
determina la forma en que el producto es intercambiable en el mercado
electronico y que puede estimular los precios competitivos entre
potenciales proveedores (Buijsen J., 2003). Ademas la informacion que
es compartida mientras se realiza un mecanismo del mercado es
generalmente limitado bajo términos y condiciones de la transaccion, la
entrega de informacion, el modo de pago y el proceso de licitacion.

Entre los mecanismos de mercado mas comunes que pueden ser

identificados son los diferentes tipos de subastas (estandar, reversa,
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multidimensional, etc.), las ofertas electronicas, los intercambios

totalmente automatizados y compras por catalogo.

2.4.3. Flujos de coordinacion

Otra funcionalidad de un mercado electronico es la facilitacion de flujos
de coordinacion entre compradores y proveedores. Los flujos de
coordinacion tienen como finalidad reducir los costos de coordinacion en
relaciones empresariales de largo plazo, ellos son implementados para
administrar los negocios eficazmente, enfocando la atencion en las
relaciones con los miembros de la cadena del abastecimiento, en vez de
transacciones individuales (Garcia Dastugue y Lambert, 2003). Aquellos
flujos de coordinacion son separados de los flujos de datos y de los
mecanismos de mercado, y frecuentemente son usados para conectar
sistemas logisticos internos con otros sistemas externos, por ejemplo
para organizar el justo a tiempo (just on time) o para habilitar un
continuo programa de reabastecimiento entre un detallista y un
proveedor.

Aqui la informacion es compartida y usada para agilizar la gestion de la
cadena de abastecimiento y aquellos flujos de coordinaciones pueden ser
solo usados para el desarrollo de un producto comun en la cadena de
abastecimiento, ya que aquellos flujos de coordinaciones tienen un gran
impacto en la organizacion interna y son mas adecuados para relaciones

estables.

47



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

El mercado electronico no es el Unico camino para establecer un
eficiente flujo de coordinacion, coordinaciones entre empresas han sido
establecidos por muchos afios a través del uso del punto a punto (peer to
peer) del EDI (Intercambio electronico de datos). Actualmente algunos
mercados electronicos usan tecnologias EDI basado en la Web para

propositos de flujo de coordinacion.

La participacion en un mercado electronico puede depender de la
posibilidad de establecer relaciones entre organizaciones y obtener flujos
de coordinacion. Un tipico beneficio derivado del flujo de coordinacion
es una posible reduccion de niveles de inventario y reduccion de costos

de transaccion.

2.4.4. Stakeholders (Agentes participantes)
A continuacion se detalla las diferentes formas de participacion en los
mercados electronicos desde el punto de vista de los agentes

participantes.

Mercado parcial

Los mercados parciales pueden estar divididos por el rol que cumple el
proveedor o el comprador. El rol del comprador en el mercado es agregar
compradores, tales mercados se concentran primordialmente en obtener
eficiencias para el comprador corporativo. El rol del proveedor en el

mercado es concentrarse en juntar a multiples proveedores en un
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catalogo central, la clave para este modelo de mercado es proveer a
multiples proveedores un foro donde puedan presentar sus catalogos para

comercializar con muchos posibles compradores (Buijsen J., 2003).

Mercado neutral

Los mercados neutrales son administrados por wuna entidad
independientemente. Kaplan y Sawhney (2000) mencionan que los
mercados neutrales pueden ser considerados como verdaderos mercados,
porque aquellos son de igualmente atractivos para vendedores y
compradores, sin embargo, aquellos mercados frecuentemente presentan
el problema “de la gallina y el huevo”: Los compradores no quieren
participar a menos que haya suficiente nimero de vendedores, y los
vendedores no quieren participar a menos que haya un suficiente numero

de compradores.

El anterior debate acerca de los agentes participantes estd directamente
relacionado a la participacion, los mercados que estan divididos por el
comprador pueden tener dificultades en atraer proveedores y los
mercados que estan divididos por el proveedor pueden tener dificultades

en atraer compradores.

2.4.5. Enfoques
Los mercados electronicos se dividen en mercados verticales y mercados

horizontales.
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Vertical

Los mercados verticales estan orientados a un sector industrial
especifico, como  productos  quimicos, comidas, minera,
telecomunicaciones, etc. Este enfoque de mercados electronico
comprende la industria practica, que tratan de automatizar cadenas
verticales de abastecimiento para hacer el mercado mas eficiente y crear
ventaja estratégica para sus participantes. Los mercados verticales estan
siendo llamados “Enfocado a la Industria” (Buijsen J., 2003).

Los mercados electronicos verticales entran en la cadena de
abastecimiento del sector industrial y afiaden valor al gestionar
eficientemente las interacciones entre los compradores y proveedores del
sector. Ofrecen ventajas tanto para las transacciones sistematicas como
las de entrega inmediata. Actualmente, el modelo de mercado electronico

vertical es el que recibe mayor atencion.

Horizontal

Los mercados horizontales proveen capacidades para el comercio
electronico que son comunes para muchas industrias como son
mantenimiento, reparaciones, adquisicion de operaciones, ventas y
marketing basado en la Internet, servicios de recursos humanos, etc. A
menudo, tratan de hacer que los procesos sean mds eficientes para el
aprovechamiento de los participantes de diferentes industrias utilizando

extensiones del ERP u otras herramientas informaticas existentes. Estos

50



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

mercados estan siendo llamados “Enfocado al Producto” (Buijsen J.,
2003).

Los mercados electronicos horizontales generalmente se centran en
minimizar la ineficiencia de la compra de entrega inmediata ("spot
purchasing"). Estos mercados a menudo amplian los servicios o el
software de las empresas. La principal propuesta de valor afiadido de un
mercado electronico horizontal es la entrega de bienes y servicios a

precios reducidos.

Es probable que la relacion de dependencia entre socios comerciales sea
diferente en los mercados horizontales o verticales. Los socios que
comercializan en una cadena de abastecimiento vertical estan a menudo
altamente bajo la dependencia de otro. Como consecuencia la presion
externa puede jugar un papel importante en la decision de participar.

2.4.6. Propietarios

Privados

Los mercados privados (cerrados) son administrados por una sola
empresa y su funcion es dar soporte a las interacciones comerciales con
sus propios proveedores conocidos y/o sus compradores. Se usa a
menudo para integrar sistemas internos de la compaifiia (como un sistema
ERP) con sus socios comerciales externos. Los mercados privados son a
menudo administrados por empresas que tienen una posicion de escala

dominante dentro de su cadena de valor, en su mayor parte las
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compaiiias grandes. Este tipo de mercados electronicos es considerado
altamente de informacioén compartida y cooperativa, como consecuencia,
los mercados privados son so6lo accesibles para proveedores
precalificados. Los mercados privados logran relativamente mucho valor

en el establecimiento de flujos de coordinacion.

Publicos

Los mercados publicos (abiertos) son administrados por consorcios de la
industria u operadores independientes con membresias poco restringidas,
estos mercados estan usualmente abiertos para todas las empresas del
sector industrial. Sus ventajas esta en que es una fuente garantizada de
volumen de transaccion, fuerza financiera, y una habilidad para

desarrollar normas.

Acerca de la participacion es interesante notar que hay diferencias entre
mercados publicos y privados. El nivel de dependencia asi como también
el balance de poder entre socios comerciales puede influenciar la

motivacion para participar.

2.5. Sistemas inter organizacionales y el intercambio electréonico de datos
En este parte haremos una mirada a los antecedentes de los mercados
electronicos, se colocara en un contexto EDI (Intercambio electronico de datos)

y luego esclarecer las diferencias entre EDI y los mercados electronicos.
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Los mercados electronicos son una nueva forma de negocios electronicos, sin
embargo muchas compafiias vienen haciendo negocios electronicos desde
décadas pasadas, especialmente en adquisicion de procesos. Antes del Internet,
el enfoque era las relaciones uno a uno (per to per), principalmente en la forma
de Intercambio Electronico de Datos (EDI).

Los Sistemas Inter Organizacionales (S/O) son sistemas de computadora
basados en Telecomunicaciones que son usados por dos 0 mas organizaciones
para soportar el compartimiento de datos y algunas veces las aplicaciones, entre
usuarios de diferentes organizaciones (Barret y Konsynski, 1982; lacovou et.
al., 1995).

Un sistema EDI, es un tipo especifico de sistema inter organizacional (SIO).
Los mercados electronicos son otro tipo de sistemas inter organizacional
(Bakos, 1991).

Los sistemas EDI son sistemas inter organizacionales cooperativos que
permiten a los socios comerciales intercambiar informacion de negocios
electronicamente entre aplicaciones aisladas de computacion (Swatman y
Swatman, 1992). Aplicaciones aisladas de computacion, implica que los
usuarios necesitan una parte especial del software para poder ingresar al
sistema EDI, esto es un sistema de aplicacion independiente, no un simple
sistema de aplicacion que es usado por multiples usuarios. El flujo de
coordinacidn en los mercados electronicos actualmente sustituye el intercambio
de informacion en los negocios. Algunos mercados electronicos tienen parte de
su sistema basado en EDI habilitado por la Internet, por ejemplo Covisint.

(www.covisint.com)
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2.6. EDI en relacion a los mercados electrénicos
Después de la descripcion del EDI ya mencionado, a continuacion
explicaremos aquellos aspectos que hay que tener en cuenta cuando
comparamos la literatura de la adopcion del EDI con la literatura acerca de la

participacion en los mercados electronicos.

Funcion principal

Equilibrar los suministros y la demanda es la funcion bésica de un mercado
electronico, la coordinacion e intercambio de informacion, asi como habilitar la
integracion de la cadena de abastecimientos es una funcionalidad adicional. Lo

ultimo es un objetivo primordial del EDI.

Configuracion de relaciones

En los sistemas EDI existen varios tipos de configuraciones posibles: uno a uno
(1:1), uno a muchos (1:m), y muchos a muchos (m:m). (O.Callaghan y Turner,
1995). Estas configuraciones también son posibles con los mercados
electronicos, de cualquier forma el EDI es relativamente caro de implementar,
los negocios electronicos a través del EDI en una relacion de muchos a muchos
o uno a muchos no son faciles de lograr. Esto fue una barrera significante para
extender el uso de los negocios electronicos. Los costos de la adopcion del EDI
son altos; como un resultado, la mayoria de grandes sistemas EDI sélo
funcionan entre dos compaiias (1:1) o varias compaiias (1:m). El hacer

mercados no es posible con pocos participantes.
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Confianza

En los mercados abiertos, los participantes son menos conocidos que en una red
cerrada EDI. En la red EDI, los participantes son invitados a unirse, resultando
un mejor conocimiento acerca de las empresas participantes, sus metas, su
contexto, etc. Como un resultado de esto, la confianza, el anonimato, la
transparencia de datos, y la seguridad, juegan un papel importante en los

mercados electronicos (abiertos) que en el EDI.

Transparencia de informacion
La propagacion de datos y transparencia de informacion, era de menos
preocupacion en el contexto EDI que en el ambiente de negocios electronicos

(Zhu, 2002).

Sofisticacion en TI (Tecnologia de Informacion)

Dependiendo del tipo de mercado a unirse, la sofisticacion en TI debe ser
menos importante o igual de importante como en el contexto EDI. La
disponibilidad del Internet es el requisito basico para habilitar muchos
mercados electronicos. La sofisticacion de TI, sin embargo no deberia ser

subestimada en el contexto del mercado electronico.

Costos
Unirse a un mercado electronico puede ser mas barato que la adopcion del EDI,
pero solo si se aplica un bajo nivel. Un mecanismo de transaccion con total

integracion probablemente sera de costoso como la adopcion del EDI.
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2.7. Modelo de adopcion del EDI
En el marco de la literatura sobre relacion entre empresas, colocamos en
primera instancia las investigaciones en el campo de la adopcion del EDI
(ejemplo, Iacovou et. al., 1995; Kuan y Chau, 2001), a consecuencia de la no
existencia de modelos que puedan medir la adopcion de una tecnologia a nivel
organizacional como el EDI o mercado electronico.
Dado el caso de la gran variedad de modelos de adopcion del EDI enfocados a
diferentes perspectivas (comercial, social, etc.), se determiné un modelo de
adopcion del EDI desde una perspectiva de participacion.
El modelo de adopcion del EDI desarrollado por Iacovou et. al. (1995), es un
estudio realizado con la finalidad de medir la adopcion del EDI desde una
perspectiva de participacion, presentando tres factores determinantes para la
adopcion del EDI: los beneficios percibidos, preparacion organizacional, y la
presion externa.
Los beneficios percibidos mas importantes que encontré este estudio estan
referidos a la efectividad de realizar transacciones de una empresa y sus socios
comerciales, ademas de eliminar los costos de mantenimiento de sistemas que
no son usados para transacciones y mejora de sus procesos de compra y venta.
Iacovou indica que el mayor impedimento para la adopcion de una tecnologia a
este nivel es iniciar la implementacion del EDI y motivar a los socios
comerciales a participar, y que la parte econémica juega un rol muy importante,

razon por la cual las grandes empresas se han visto limitado a expandirse.
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El estudio indica que el mayor impacto de adopcion de esta tecnologia recae en
las pequeiias empresas y la motivacion de los socios comerciales para las

grandes empresas.

Presién
Externa

Preparacion
Organizacional

Beneficios
percibidos

Adopcion e
integracion del
EDI

Impacto
del EDI

Figura 07 EDI Adoption Model by Iacovou et. al., (1995)

2.8. Prueba empirica del modelo de adopcion del EDI
El Modelo desarrollado por Chwelos et. al. (2001), valida el modelo de Tacovou
et. al. (1995). El modelo toma los factores del modelo de adopcion el EDI de
lacovou probandolo en un contexto especifico (Industria Canadiense),
identificando algunos factores adicionales y que fue tomada para el sustento del
modelo de participacion de las empresas en los mercados electronicos

desarrollado por Joost Buijsen (2003).
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Figura 08 Empirical Test of an EDI Adoption Model by Paul Chwelos, [zak

Benbasat, Albert S. Dexter, (2001)

Citado de Chwelos et. al. (2001, p. 316): “El core del modelo tiene
aplicabilidad general para otras formas de SIO, particularmente en el comercio
electronico entre empresas (business-to-business), nosotros suponiamos que los

factores anunciaron que nuestro modelo iban a continuar teniendo aplicacion”.
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Los beneficios percibidos refieren “a la potencial ventaja que la tecnologia EDI
tiene que ofrecer” (Iacovou et. al., 1995), o a la “anticipada ventaja que el EDI

puede proveer a la organizacion” (Chwelos et. al., 2001).

Preparacion organizacional se refiere al ‘“nivel financiero y recursos
tecnologicos de la empresa” (Iacovou et. al., 1995), cuando la empresa carece

de recursos, la empresa no podra adoptar el EDI.

La Presion externa, son “influencias del ambiente externo”, referido por
Chwelos et. al., (2001). Ciertos tipos de presion externa también proveen una
legitimidad motora para la organizacion, y son consecuentemente propios de

los aspectos motivantes del framework.
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CAPITULO 3
ESTADO DEL ARTE

3.1. Introduccién
Dado el sustento teérico presentado, podemos identificar dos modelos de
participacion en los mercados electronicos, el modelo propuesto por Grewal,
Comer y Metha (2001) y el modelo propuesto por Joost Buijsen (2003).
Los estudios sobre el impacto que la tecnologia de informacién tiene en las
empresas para realizar negocios, originé estudios sobre la tecnologia EDI
(Intercambio de los Datos Electronicos) y posteriormente sobre mercados
electronicos.
Cabe resaltar que para el estudio de investigacion se desarrolla y se compara
modelos de adopcion de los mercados electronicos enfocados a la participacion
y de nivel empresarial.
En esta parte del estudio se describe los dos modelos propuestos, se hace una

comparacion entre ellas y explicacion del modelo adoptado.
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3.2. Modelos de participacion en los mercados electronicos
3.2.1. Modelo de participacion desde una perspectiva organizacional

Uno de los pocos esfuerzos realizados sobre participacion es la efectuada
por Grewal, Comer y Metha (2001), quienes desarrollaron una tipologia
de la participacion organizacional desde un acercamiento conductivista.
Los tres niveles de participacion organizacional que identificaron son: el
estado de exploracion, estado experto y estado pasivo.

Los autores indican que el estado de exploracion es aquella en donde la
empresa se encuentra en un estudio y aprendizaje acerca de los mercados
electronicos, el estado experto representa a aquellas empresas que tienen
un amplio conocimiento sobre mercados electronicos, y el estado pasivo
es aquella en donde la empresa se encuentra en un estado de experimento
en referente a su participacion en el mercado electronico.

Ademas conceptualizan factores motivacionales en términos de
eficiencia y legitimidad, ademds indican que la habilidad resulta de la
influencia de capacidades del aprendizaje organizativo y de la tecnologia

de informacion.

La hipotesis del modelo indica que la participacion de la organizacion

depende de la motivacion organizacional, habilidad y el ambiente

dinamico.
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Dinamica del ambiente

Habilidad

1. El Aprendizaje
-Basado en la edad ¢ v
- Basado en el esfuerzo

2. Capacidades de Tl Participacion natural

de la organizacién en

mercados electrénicos

Estado de Exploracién

v

Estado de experto

Motivacién Estado Pasivo

1. Motivo de Eficiencia
2. Motivo de Legitimidad T

Figura 09: Modelo de participacion desde una perspectiva organizacional por

Grewal, Comer y Mehta (2001)

El ambiente dinamico se refiere a las circunstancias externas que

influyen en la empresa y consecuentemente el nivel de participacion.

Este framework puede ser usado como base para la investigacion

empirica, sin embargo no provee informacion clara para estudiosos de

una industria, asi como para los creadores de mercados.

3.2.2. Modelo de participacion en los mercados electronicos de negocios

(B2B)
El Modelo desarrollado por Joost Buijsen (2003), cuenta con factores
enfocados desde el punto de vista a la participacion de las empresas en

un mercado electronico, el modelo contiene factores imperantes de la
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participacion, en adicion a los factores explicados con anterioridad,
tomados como base del modelo de adopcion del EDI de Tacovou et. al.,
(1995), y el modelo de Grewal et. al., (2001) en una ambiente especifico.
El modelo desarrollado por Joost Buijsen constituye un modelo de
participacion de las empresas europeas en el mercado electronico,
trasladado del modelo de adopcion del EDI propuesto por Chwelos al
contexto de los mercados electronicos, considerandose como la primera
investigacion de adopcion del mercado electronico desde una perspectiva
organizacional y de participacion.

El modelo presenta factores precedentes del modelo de adopcion del EDI
como son: beneficios percibidos, preparacion organizacional y presion
externa y adhiriendo un nuevo factor llamado amenazas percibidas; asi

como indicadores por cada factor.

Los beneficios percibidos refieren “a la potencial ventaja que la
tecnologia EDI tiene que ofrecer” (lacovou et. al, 1995), o a la
“anticipada ventaja que el EDI puede proveer a la organizacion”
(Chwelos et. al., 2001).

Una anticipada o potencial ventaja es un factor de motivacion a
participar. Este constructor debe referirse a las motivaciones como es
identificado por Grewal et. al., (2001), especialmente a los motivos de
eficiencia. Sin embargo, una motivacion necesariamente no tiene que ser
también un beneficio percibido. El modelo de Ilacovou presenta

motivaciones adicionales para la participacion, en la forma de presion
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externa, Grewal colocaria presion externa probablemente bajo los
motivos de legitimidad o el ambiente dinamico.

Los beneficios percibidos mas importantes que encontrd este estudio
estan referidos a la efectividad de realizar transacciones de una empresa

y sus socios comerciales.

Preparacion organizacional se refiere al “nivel financiero y recursos
tecnologicos de la empresa” (Iacovou et. al., 1995), cuando la empresa

carece de recursos, la empresa no podra adoptar el EDI.

La Presion externa, son “influencias del ambiente externo”, referido por
Grewal et. al., (2001). Ciertos tipos de presion externa también proveen
una legitimidad motora para la organizacién, y son consecuentemente

propios de los aspectos motivantes del framework.

Las amenazas percibidas refieren “a la potencial desventaja del mercado

electronico posee por participar” (Buijsen, 2003)

La revision de los diferentes factores y sus indicadores se presentaran en

los siguientes capitulos.
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Beneficios del mecanismo
del mercado

Reduccién de costos de

T Beneficios Percibidos
Coordinacién

v

Servicios de valor
agregado

Confianza / Seguridad /
Legal

Transparencia en la

. o Amenazas Percibidos
informacién

A/

Seguridad Laboral
Participacién en los
Mercados Electrénicos
de Negocios (B2B)

Recursos Financieros

Preparacién electrénica

Preparacion
Oraanizacional

\/

Preparacion del socio
comercial

Preparacion del Mercado

Presion de la Industria

Presion de la
Combetencia

Presion externa

\/

Poder del socio

Dependencia del socio
comercial

Figura 10: Participation in Business to Business Electronic Marketplaces, by Joost

Buijsen, (2003)
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3.2.3. Evaluacion de los modelos de participacion
Los modelos planteados sobre participacion de las empresas en el
mercado electronico nacen de los mismos inconvenientes que tuvo el
EDI, de la escasez de investigacion de adopcion del mercado electronico
desde una perspectiva organizacional y de participacion (ver figura 11) y
poder evaluar las condiciones de las empresas que se encuentra

realizando negocios en el mercado como las que no realizan negocios

alguno.
A
eMARKETPLACE —+ - Buijsen
Kaplan - Saldias
- Grewal
- Chwelos
EDI - Kuan y Chau
- OCallaghan
Katz Swatman - Lacovou
SI0O
- Barret
- Bakos
| | | | | | | »
| | | | I | | ”
1982 1985 1992 1995 2000 2001 2003

Figura 11: Historial de estudios de investigacion del EDI y mercados electronicos

Realizando una comparacion del modelo de participacion propuesto por
Grewal, Comer y Metha (2001) y el modelo de participacion propuesto
por Joost Buijsen (2003), el modelo de Grewal nos proporciona

informacion abstracta y conductivista, es decir que la forma de medir la
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participacion esta basada en factores orientados al campo de la

sociologia y no nos provee una informacion muy clara sobre como la

tecnologia de informacion tiene influencia en la organizacion. Mientras

el modelo propuesto por Buijsen nos muestra un panorama interesante

del

comportamiento

empresarial

europeo referente al

mercado

electronico como tecnologia de informacion, ademas de tener bases

teoricas que la antecede, de como una tecnologia de informacion tienen

influencia en las organizaciones dentro de sus proceso de compra y

venta. En la tabla 3 se muestra la relacion existente entre los modelos

EDIs descritos anteriormente con el modelo de participaciéon en los

mercados electronicos propuesto por Buijsen y como apalancan el

sustento tedrico basado en tecnologia de informacién; a su vez se

muestra la relacion entre ambos modelos de participacion.

Modelo de participacion
Grewal (2001)

Modelo de participacion
Buijsen (2003)

Base teorica

Beneficios Percibidos

Literatura de Mercado electrénico y EDI

Motivacién Beneficios de los mecanismos del mercado Literatura de Mercado electrénico
Motivacién Reduccién de costos de Coordinacion Literatura de Mercado electrénico
Motivacién Servicios de valor agregado Literatura de Mercado electrénico

Amenazas Percibidas

Literatura de Mercado electronico

Desmotivacién

Confianza / Seguridad / Marco legal

Literatura de Mercado electrénico

Desmotivacion

Transparencia en la informacién

Literatura de Mercado electrénico

Desmotivacién

Seguridad Laboral

Literatura de Mercado electrénico

Preparacion Organizacional

Literatura de Mercado electrénico y EDI

Habilidad Recursos Financieros Literatura de Mercado electrénico y EDI
Habilidad Preparacién electrénica Literatura de Mercado electrénico y EDI
Motivacién Preparacién del Socio Comercial Literatura de Mercado electrénico y EDI

Dinamica del ambiente

Preparacién del Mercado

Literatura de Mercado electrénico

Presion externa

Literatura de Mercado electrénico y EDI

Dinamica del ambiente

Presioén de la Industria

Literatura de Mercado electrénico y EDI

Dinamica del ambiente

Presién de la Competencia

Literatura de Mercado electrénico y EDI

Dinamica del ambiente

Poder del Socio Comercial

Literatura de Mercado electrénico y EDI

Dinamica del ambiente

Dependencia del Socio Comercial

Literatura de Mercado electrénico y EDI

Fuente: elaboracion propia

Tabla 3: Relacion entre modelos de participacion en los mercados electronicos y

base teodrica

67



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

Para objeto del presente estudio se adoptara el modelo propuesto por
Buijsen y confrontacion en el contexto de la industria minera peruana,
originandose un estudio mas exquisito del comportamiento de las
empresas peruanas del sector minero en el mercado electrénico minero
por ser ésta el tipo de mercado con mas auge y cobertura en el Pert.

En la siguiente tabla se muestra un criterio de evaluacion de los modelos
enfocados a los objetivos de la investigacion, tomando como enfoques:
estudio de una industria, toma de decision, estratégico, gestion del
conocimiento y tecnologia de informacion.

La investigacion esta enfocado al estudio de una industria especifica, a la
adopcion de la tecnologia de informacion, de nivel estratégico y toma de

decisiones y gestionar el conocimiento como base para futuros trabajos.

Criterio Puntaje Modelo de participacion Puntaje | Modelo de participacion | Puntaje
Grewal (2001) Buijsen (2003)

Toma de decisién 0.2 Si 0.8 Si 0.8

Estudios de una Industria 0.3 No 0.6 Si 1.2

Estratégico 0.1 No 0.2 Si 0.4

Gestién de conocimiento 0.1 Si 0.4 Si 0.4

Tecnologia de informacion 0.3 No 0.6 Si 1.2
Total 1.0 No 2.6 Si 4.0

Si=4;No=2

Fuente: elaboracion propia

Tabla 4: Criterios de evaluacion entre los modelos de participacion en los mercados
electrénicos
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3.3. Marco conceptual del modelo de participacion en los mercados
electronicos de negocios (B2B)
3.3.1. Beneficios percibidos
Los beneficios percibidos, se refiere a las ventajas anticipadas que
participar en un mercado electronico puede proveer a la organizacion,
oportunidades que perciben como consecuencia de la participacion en

un mercado electronico. (Buijsen J, 2003).

Los beneficios percibidos, juegan un rol importante con respecto a la
participacion en el mercado electronico y son referidos a ventajas que
una organizacion obtiene al participar en los negocios electronicos.

En esta parte se define tres diferentes tipos de beneficios. Primero,
aquellos beneficios que son consecuencia de los mecanismos o forma de

trabajo del mercado en la Internet.

El segundo grupo de beneficios se refieren al incremento de la
eficiencia en la coordinacion de la cadena de abastecimiento, a esto se
le llama Reduccion de costos de coordinacion y esta referida a la
eficiencia de los procesos de negocio observados en los mecanismos del
mercado y flujos de coordinacion.

El tercer grupo de beneficios son los servicios de valor agregado que
muchos mercados electronicos ofrecen. Aquellos servicios dan soporte
a todo tipo de transaccion, asi el mercado electronico hace la funcion de

centro empresarial.
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Un punto importante que se destaca, es que los beneficios para los
proveedores participantes no son siempre los mismos beneficios para
los compradores participantes (Joost Buijsen, 2003). La literatura del
Marketing y cadena de abastecimiento frecuentemente hacen una
distincion entre compradores y proveedores. Esto es logico porque los
procesos de venta no son iguales a los procesos de compra. Como un
resultado los mercados electronicos tienen beneficios percibidos

especificos para compradores y proveedores.

Yo intuyo que en el Perd, el constructor “beneficios percibidos”
estimula la participacion. Esto significa que las empresas que perciben

mas beneficios son quienes desearan participar en un MEM.

3.3.1.1. Beneficios de los mecanismos del mercado

Los beneficios de los mecanismos del mercado, son aquellos
beneficios que surgen a consecuencia de las diferentes formas
de comercializar en la Internet y que son nuevas oportunidades
permitidas por los mercados electronicos.

Un mecanismo del mercado determina la forma que el
producto es intercambiable en el mercado -electronico,
ejemplo: subastas, ofertas electronicas, catalogos electronicos,

etc.
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Los beneficios para los compradores pueden ser amenazas
para los proveedores e inversa. Por esa razon se hace una

distincion para el comprador y el proveedor.

Beneficios adquiridos por los compradores

Son beneficios tipicos para los participantes compradores,

como una consecuencia, estos beneficios pueden ser una

amenaza para los proveedores:

e Manejo del precio real en el mercado
En un mercado transparente existen diversos mecanismos
que permiten la competencia de precios entre proveedores.
(Bakos, 1991; Zhu 2002; Emarketplace, 2005)

e Gran amplitud y conocer nuevos proveedores. Esto es el
resultado de que los mercados electronicos usen la Internet,
asi nuevos proveedores se pueden detectar por sobre las
barreras geograficas.

® Reduccion de compra insatisfecha
Para la implementacion de rutinas y estricto control, a cada
comprador le es atribuido el uso del catalogo electronico, asi
los compradores pueden pre negociar precios y términos de

entrega con los proveedores.
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Beneficios de marketing y ventas para los proveedores

Son beneficios tipicos para los participantes proveedores,

como una consecuencia, estos beneficios pueden ser una

amenaza para los compradores:

e Aumento de canal de ventas para aquellos productos que no
son evitados por la existencia de contratos de distribucion
(Klein y Quelsh, 1997).

® Opcion de descargar el sobre inventario eficientemente.
(Emarket service, 2003)

e Comparar el precio de sus productos con otros proveedores
en tiempo real y entre mercados.

e La opcidén de distincidn de precios por segmentacion de
mercado.

® Reduccion de los riesgos de crédito en redes privadas,
porque los participantes son visualizados y conocidos (Klein
y Quelsh, 1997).

e Aumento del volumen de ventas a través catalogos
establecidos en el mercado que permite a los proveedores
pre negocian precios y términos de entrega con los
compradores. La reduccion de la compra insatisfecha
permite el aumento del volumen de venta.

e Oportunidad de probar precios con el minimo riesgo; pero
solo si los proveedores que ofrecen son andonimos (Klein y

Quelsh, 1997).
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3.3.1.2. Reduccion de costos de coordinacion

La reduccién de costos de coordinacion en la cadena de
abastecimiento significa incremento de eficiencia de los
procesos tradicionales. “Los costos de coordinacién son costos
de transaccion de todo el proceso de informacién necesaria
para coordinar el trabajo de personas y maquinas que realizan
los procesos primarios” (Malone et. al., 1994. p.63). En los
mercados electronicos, esto incluye “determinacion del disefo,
precio, calidad, proceso de entrega y otros factores similares
para los productos transferidos entre pasos adyacentes” en una
cadena de valor (Malone et. al., 1994. p.63). El intercambio de
informaciéon en tiempo real por medio del uso de los
mecanismos del mercado y flujos de coordinacién en los
mercados electronicos realza eficientemente los procesos de
abastecimiento y ventas, reduciendo asi los costos de
coordinacion. (Stocklade y Standing, 2002).

La reduccion de los costos de coordinacion significa el
incremento de la eficiencia de la coordinacion en la cadena de
abastecimiento, donde los procesos de negocios sean mas
eficientes a través de la coordinacion de costos. (Buijsen J.,
2003). La reduccion de costos de coordinacion son
implementados para administrar negocios eficaces enfocados a

la atencion de las relaciones con otros miembros de la cadena
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de abastecimiento en vez de transacciones individuales.

(Garcia Dastugue y Lambert, 2003)

Los siguientes beneficios son el resultado del bajo costo de

coordinacion:

¢ Bajo costo en la busqueda de informacioén (Bakos, 1991),
como un resultado de la transparencia del mercado que
permite el facil y rapido proceso para buscar alternativas,
puesto que el costo de busqueda de informacion decae. Esto
es especialmente beneficioso para los compradores.

® Bajo costo por transaccion (Klein y Quelsh, 1997; Bakos,
1991). Intercambio de informacidon rapida y precisa que
realza la eficiencia en la comunicacion y ello conlleva al
bajo costo de transaccion. El bajo costo de transaccion son
derivados del bajo costo de trabajo y tienen su efecto en la
reduccion de costos de distribucion de informacion de los
servicios y productos. La importancia de este beneficio es
enfatizado por wuna investigacion empirica entre
administradores de abastecimiento noruegos (Gottschalk y
Abrahamsen, 2002), donde concluyen que la reduccion de
costos de transaccion en un numero alineado de empresas de
la cadena de abastecimiento es un beneficio potencial.

® Proceso de abastecimiento y de ventas en forma rapida

(Klein y Quelsh, 1997). La coordinacion electronica permite
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una coordinacién mas rapida, esto significa que se consigue
mas coordinacion es un cierto tiempo dado.

¢ Las ventajas de la eficacia en el proceso de ventas o compra
permiten al personal pasar mds tiempo en actividades
estratégicas, tales como desarrollo estratégico del negocio.

® Reduccion de los niveles de inventario (Presutti Jr, 2002,
Emarketservice, 2005). A través del intercambio de
informacion rapida y precisa, se puede establecer la entrega
justo a tiempo (just-in-time). Los proveedores pueden ajustar
el just-in-time para encontrar cambios en la demanda del
cliente. Esto es un tipico resultado de la implementacion de

flujos de coordinacion entre socios comerciales.

3.3.1.3. Servicios de valor agregado
Los administradores de los mercados electronicos pueden
incrementar la atractividad de la misma ofreciendo servicios
de valor agregado. El rango de servicios encontrados es muy
amplio y puede ser muy especializado y esto depende del
grupo objetivo y tipo de productos que se comercializa. En un
ambiente competitivo cada vez en aumento es probable que el
potencial para compartir conocimiento y la colaboracion, se
convierta cada vez mas importante, asi como el servicio de

valor agregado que lo soporte.
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Servicios de valor agregados que muchos mercados
electronicos ofrecen, proporcionando todos los servicios
necesarios para soportar una transaccion. Aquellos servicios
de valor agregado pueden ser por ejemplo: intercambio
electronico de documentos, experiencia industrial, plataformas
con disefio colaborativo, servicios compartidos, RFI
(Requerimiento de informacion a los proveedores), redes de
compra, gestion de riesgos, gestion del inventario, gestion

financiera, logistica, viajes, hosting de aplicaciones, etc.

3.3.2. Amenazas percibidas

Las amenazas percibidas, se refiere a los riesgos que pueda percibir la
organizacion por participar en un mercado electronico (Buijsen J.,
2003). La investigacion académica existente enfocado a las amenazas o
riesgos acerca de la participacion en los mercados electronicos acentian
principalmente en la forma de transparencia de informacion, confianza,
seguridad y marco legal, asi como la seguridad laboral de los
empleados.

La existencia de una mayor amenaza puede ser la razoén para que una
organizacion no decida participar en un mercado electronico, asi como
una organizacion puede considerar los beneficios percibidos por la
participacion; también se considera las amenazas y cuando perciben que

el riesgo es alto, probablemente no participara (Buijsen J., 2003).
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Yo intuyo que en el Per, el constructor “amenazas percibidas”
disminuye la participacion de las empresas. Esto significa que las
empresas que perciben mds amenazas tendran menos deseos de

participar en un MEM.

3.3.2.1. Confianza, seguridad y aspectos legales

La medida de seguridad se usa para prevenir lo ilegal u otro
comportamiento no deseoso, la confianza es necesario cuando
las medidas de seguridad no son las adecuadas, posibles o
deseoso. El aspecto legal aparece cuando la seguridad y la
confianza no han sido suficientes para impedir una conducta
ilegal.

Segun un informe del Grupo Gartner (2000), la seguridad
permanece como la preocupacion mas grande de las empresas
en cuanto a movimientos para el comercio electroénico. La
importancia de seguridad esta acentuada en el hecho de la
confianza entre los socios comerciales que en un ambiente
electronico puede ser mas importante. (Standifird, 2001).

Las medidas de seguridad no serian necesarias si existiera
confianza mutua entre los socios comerciales y en los
mecanismos de seguridad del gobierno. El nivel alto de
confianza entre los socios comerciales no seria necesario si el
mercado pueda garantizar seguridad al 100 %, esta sin

embargo es una posibilidad teorica.
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Confianza
La confianza es una necesidad basica para establecer negocios,
la carencia de confianza entre socios comerciales significa una
amenaza para la relacion inter organizacional. Existen varias
diferencias entre los mercados tradicionales y mercados
electronicos enfatizando la importancia de la confianza en el
mercado electronico; si nos enfocamos en los mecanismos que
utilizan los mercados, los siguientes puntos enfatizan la
importancia de la confianza:

1. Conocimiento limitado acerca de los socios comerciales
existentes. Uno de los beneficios percibidos de los
mercados electronicos es familiarizarse con nuevos socios,
como resultado dos compaiias que no se conocen antes,
pierden la oportunidad de construir una confianza mutua.
Este punto sin embargo no es valido cuando los
participantes ya conocen a los otros participantes, o cuando
tienen conocimiento de la marca. La reputacion tiene una
gran significancia en valorar la confianza.

2. Secuencia de eventos. La forma de pago y entrega no son
frecuentemente simultaneos. (Standifird, 2001)

3. Pequeiia o la no existencia de la habilidad de inspeccionar

los productos en avance (fasabilidad). (Standifird, 2001)

78



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

Si nos enfocamos en los flujos de coordinacion, el compartir
informacion puede ser una amenaza. Los datos compartidos
como por ejemplo, procesos de produccion y niveles de
inventario pueden ser beneficiosos en la cadena de
abastecimiento; pero los participantes pueden temer que estos
socios comerciales usen aquellos datos para alcanzar ventaja
competitiva en costos para su propio beneficio. Si este miedo
existe, la pregunta al que deben responder es porque aquellas
entidades son socios comerciales, porque los socios
comerciales hacen un mal uso de la informacion. Esta carencia
de confianza debe ser una razon para no obtener una

‘coordinacion’ de datos, eficientemente optima.

El administrador del mercado tiene un importante rol para
construir confianza entre participantes. La evidencia empirica
existente nos indica que la confianza en los mercados como
institucion, facilita la confianza entre socios comerciales
(Pavlou, 2002). ElI primero es llamado ‘confianza
institucional’ y después es llamado ‘confianza inter

organizacional’.

El administrador del mercado puede crear confianza entre los
participantes presentando a los participantes potenciales,

monitoreando las actividades del mercado, o actualizando el
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grado de participacion individual basada en evaluaciones de
anteriores negocios, ademas pueden formalizar el uso de

servicios de terceros.

Deterioro de la relacion Comprador — Proveedor

La confianza inter organizacional no solo afecta a nuevas
relaciones entre compradores y proveedores. Hacer negocios a
través de un Mercado Electronico también afecta a las
relaciones tradicionales.

Las compafiias de la cadena de abastecimiento que estén
haciendo negocios entre ellos, puede tener acuerdos
estratégicos implicitamente o explicitamente; cambiar las
reglas de negocios con los socios comerciales interferira
aquellos acuerdos estratégicos (Harris, 2000). Por ejemplo, el
uso de subastas electronicas, pueden tener un negativo efecto
en la relacion de confianza con los socios comerciales con
quienes han estado haciendo negocios por un periodo largo.
Este es un tipo de negligencia y muchas veces evasion de
contratos existentes entre socios; el deterioro de esta relacion

puede ser un riesgo.

Seguridad
La seguridad es una gran preocupacion de las empresas en los

negocios electronicos. La preocupacion acerca de la seguridad
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y privacidad para hacer negocios en la Internet todavia
dificulta la participacion en un mercado electronico. Saeed y
Leitch (2003) identificaron dos tipos de riesgos en seguridad:
riesgo en la seguridad de los datos y riesgo en autentificacion.
® Riesgo en la seguridad de los datos

Si una organizacidon espera realizar negocio en un mercado
electronico, es necesario proveer datos relacionado a la
transaccion; esta data serd necesaria para completar una
compra. Si una compaiiia esta implicado en el uso de flujo de
coordinacién, por ejemplo, relacionado a la integracion de la
cadena de abastecimiento, el flujo de datos sera mas amplio, y
pueden ser de gran valor para los competidores, clientes y
proveedores. Como consecuencia la posibilidad de que otro
interfiera la transmision de datos es real. Los mercados
electronicos guardan estos datos, bajo el titulo de robo de
informacion por hackers y fallas del sistema (Han y Noh,
2000; Saeed y Leitch, 2003). Entre otros, los métodos de
encriptacion y software de proteccion (firewalls) pueden ser
usados para resguardar la transmisién de datos y los datos

guardados.

¢ Riesgo en autentificacion
Las organizaciones que realizan negocio en un mercado

electronico no siempre conocen al 100% de certeza la
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identificacion del socio comercial. El mercado tiene un rol
importante en la visualizacion de los participantes, sin
embargo esto no puede garantizar que los participantes no
abusen en el mercado para obtener informacion de la misma o
recibir pagos por mercancia que nunca se entrego. Cuando son
grandes las cantidades en juego, las ventajas que ofrece los
negocios electronico se pueden convertir en actividades
incorrectas / ilegales que pueden excederse como un riesgo
percibido. Esto es posible en mercados abiertos donde los
sondeos son limitados; una forma de combatir este riesgo es el
uso de politicas de seguridad, mecanismos de control y
mecanismos de autentificacion; igualmente facilitara la

confianza inter organizacional.

Aspectos legales

La investigacion precedente indica que los aspectos legales
son un gran obstaculo para el abastecimiento en linea (Schoder
y Yim, 2000; Saced y Leitch, 2003). Los origenes de aquellos
problemas colocan en principio que el comercio electronico no
tiene limites geograficos. Las leyes que gobiernan
correctamente y responsablemente las transacciones en linea
tienden a ser territorial, pero los paises estan limitados en

extender sus leyes a los paises que puedan hacerlas cumplirlas.
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“El Inadecuado significado de comercio responsable y
verificacion de las transacciones en linea, frecuentemente
resulta una carencia de la responsabilidad legal. Procesar la
firma del contrato y su uso subsiguiente como evidencia debe
ser considerado. Tales riesgos se presentan debido a la
ambigiiedad sobre las posiciones legales y opciones
disponibles a los contratantes” (Saeed y Leitch, 2003)

Aunque la mayoria de los mercados electronicos de negocios
(B2B) tienen un foco geografico que les permite tomar las
leyes locales en consideracion, y que los administradores
pueden visualizar a los participantes para seleccionar socios
comerciales, todavia hace falta el aspecto legal por lo menos
en aquella parte con mas influencia. Entre los aspectos las
cuales tienen que seguirse trabajando, estd los aspectos de los

contratos y aspectos jurisdiccionales.

¢ Aspectos de contrato legal

La habilidad para crear y hacer cumplir los contratos es vital
para el comercio electronico. El aumento de la importancia de
los aspectos legales son para establecer acuerdos en linea que
son obligatorios y ejecutorios (Cordy, 2003; MyKytyn, 2002).
Una forma para resolver esto, es establecer un acuerdo
comercial maestro, este es un contracto en donde los

contratantes entran a lo superficial de una relacion y firmado
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en papel. Esta manera es muy provechosa de hacer cumplir un
acuerdo con un simple click al mouse en el boton ‘Estoy de
acuerdo’ (I agree). En la actualidad existe tecnologia que es
obligatorio para una empresa en un ambiente electronico,
como son la firma digital para contratos con firma, pero para
su aplicabilidad es necesario el acuerdo mutuo entre el creador

del mercado y el participante.

® Aspectos jurisdiccionales

Los participantes seran menos cuestionados en seguridad y
confianza en donde el armazoén legal sea adaptado a los tipos
de violaciones de conducta en un ambiente electronico, por lo
tanto cuando esto sea capaz y con eficacia, se podra procesar
eficientemente a las personas u organizaciones que tengan
conducta de actividades ilegales.

Aquellas actividades ilegales pueden ser por ejemplo,
interferir en informacion confidencial o realizando fraude de
subastas. Se estdn haciendo esfuerzos para disminuir las
actividades ilegales, “El 30 de Abril del 2003 hubo un
lanzamiento de prensa de la comision federal de comercio de
los Estados Unidos (U.S. Federal Trade Commission - FTC)
quien lanzo un comunicado llamado ‘Operacion Licitador
guardia’, que es el resultado de 57 acciones aplicativas de la

ley criminal y civil” (Bagner et. al., 2003). La importancia del
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fraude de subasta esta enfatizado por el factor FTC que ha
reportado mas que 51.000 quejas de subastas en el 2002,
relacionados a las subastas en negocios B2B y B2C (Bagner et

.al., 2003).

3.3.2.2. Transparencia en la informacion
Una de las claves que diferencia el mercado tradicional y
mercado electronico es el nivel de informacion y transparencia
de datos y esto es resultado del muy eficiente intercambio de
informacion en los mercados electronicos.
Transparencia de informacion es definido como “el grado de
visibilidad y accesibilidad a la informacion” (Zhu, 2002). La
consecuencia directa de la transparencia de informacién es
mas informacion disponible y el bajo costo de busqueda.
El grado de transparencia de informacion depende del
mercado electronico especifico y sus reglas de acceso, algunos
mercados electronicos proveen a los participantes la
oportunidad de aumentar progresivamente informacion al
mercado. “En Covisint, los proveedores pueden ver quienes
estan comprando embragues y frenos, en que precios y en que
calidades” (Zhu, 2002).
El mercado puede influenciar en el grado de transparencia de
informaciéon cambiando las reglas de acceso a los datos,

aquellas reglas de acceso a los datos son enlazados a la
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capacidad tecnologica del mercado, por ejemplo con el uso del
XML. Existen dos tipos de reglas de acceso, las no
restringidas y las restringidas. Bajo las reglas de acceso no
restringidas, los datos pueden ser accesibles para todos los
participantes de la industria y no participantes. Bajo las reglas
de acceso restringidas, la transaccion de datos es visible solo
para los miembros socios. Algunos participantes guardan el
anonimato hasta que la transaccion se complete, esto hace que
el recolectar informaciéon en el mercado sea mas dificil. Por
otra parte, el riesgo de compra a proveedores andénimos puede
se in desincentivo para el uso del mercado para los

compradores.

Proveedores

La transparencia de informacion proporciona a los
compradores la posibilidad de comparar precios y
especificaciones del producto mas facilmente asi como
familiarizarse con nuevos proveedores y obtener mejores
caminos.

La combinacion del buen conocimiento acerca del producto y
los precios ofrecidos por proveedores, dan como resultado la
disponibilidad de obtener més alternativas de eleccion y su
efecto puede ser (Sinha, 2000):

1. Margen de degradacion y miedo a peder clientes.

86



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

2. Los productos y servicios son mas dificiles de
diferenciarse y poder intercambiarlos con mas comodidad.

3. Una lealtad de la marca mas débil.

4. Posibles dafios de reputacion creando opiniones de precio

indebido.

Compradores

Si todos los compradores obtienen beneficios sustanciales por
el incremento de la transparencia de informacion, esto también
puede ser una amenaza para ellos mismos. Cuando se hace
discusion acerca de los beneficios, los mercados electronicos
ofrecen una amplia variedad de marketing brindando
oportunidades a los proveedores. La discriminaciéon de precios
(por ejemplo por region, o tipo de cliente) es una posible
amenaza para los compradores participantes. El incremento de
transparencia de informacion permite que la disponibilidad de
informacion del mercado puede ser usado para discriminar los
precios.

Otra amenaza esta relacionado con las formas de pago, a
través de técnicas de investigacion inteligente de mercadeo, un
mercado electronico puede proveer a los participantes
informacion de cada forma de pago, la transparencia del
mercado electronico hace que esto sea posible y barato, a

diferenta de un mercado tradicional. Esto debe ser claro y
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puede extenderse a los compradores y sus actuales necesidades
del producto, asi como formas de pago por estas,
consecuentemente los proveedores pueden wusar esta

informacion y asi formarse un ciclo de negociacion.

3.3.2.3. Seguridad laboral

Los empleados de wuna organizacion pueden tener
preocupacion acerca de algo llamado seguridad laboral. La
reduccion de costos en la coordinacion de flujo automatizan en
parte al trabajo tradicional hecho por los empleados, es una
amenaza directa para aquellos empleados; como un resultado,
el entusiasmo del personal de ventas y compras puede ser muy
limitado. Esto puede ser probablemente cierto para el personal
de operaciones, y menos para la estrategia de la alta gerencia.
(Buijsen J., 2003)

El personal de marketing / ventas y el personal de compras
deberian tener la obligacion de usar el mercado electronico,
pues si ellos pueden escoger usar los métodos tradicionales en
vez de la forma electronica, entonces el uso del mercado
electronico podria ser muy limitado. Esto puede disminuir la
participacion de otras organizaciones, si notifican la existencia
de compaiias que invirtieron ampliamente y que apenas lo
estan utilizando. El uso obligatorio del mercado electronico

dentro de las compafiias puede sujetarse al costo de la
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adopcion; porque donde halla mas trabajo puede ser que halla
pocas personas, la compafiia en su totalidad se beneficiara del
mercado electronico. La existencia de menos formas de
reducir el costo del personal aumenta la eficacia operacional;
puede sin embargo crear malestar y resistencia entre

empleados.

3.3.3. Preparacion organizacional

Este constructor refiere al nivel y tipo de recursos que posee la
organizacion que estdn envueltas en el contexto de los mercados
electronicos; estos recursos son factores internos que pueden
obstaculizar la participacion si ellos no tienen suficientemente
disponibilidad, ademas pueden ser una condicidon para participar en un
mercado electronico (Buijsen J., 2003).

Los recursos necesarios para participar varian de acuerdo al tipo de
mercado electronico, pero puede describirse como dificultades en
recursos financieros o preparacion electronica (e-readiness). Los
recursos financieros son pagos de honorarios y costos de integracion de
procesos de negocio con el mercado, e-readiness consta de factores
relacionados con tecnologia, gestion, procesos, normas y estandares.
Debido a la naturaleza de la red de un mercado electronico hay que
tener en cuenta a los socios que se unen la red, a esta se define como

preparacion del socio comercial. Otra necesidad es la disponibilidad del
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mercado electronico para satisfacer los deseos de los participantes, esto
se define como preparacion del mercado.

Yo intuyo que en el Peru, que el constructor “preparacion organizacion”
es relativamente positivo con la participacion, porque las organizacion
que cuentan con una alta preparacidn organizacional, desearan

participar en un MEM.

3.3.3.1. Recursos financieros

Son recursos financieros del que una organizacion dispone
para poder participar. Los costos de participacion dependen de
la magnitud del mercado electronico y tamafio de la empresa
que puede extenderse desde algunos dolares a millones de
dolares.

Los recursos financieros son cargos y gastos por integrar los
procesos comerciales con el mercado electronico, que pueden
estar sujetas a la disponibilidad para poder participar. Se han

identificados una serie de diferentes costos como son:

Honorarios

Existen diferentes formas de honorarios, en algunos casos solo
los proveedores pagan un honorario, o los compradores pagan
un pago relativamente pequefio; en otros casos los
compradores pagan honorarios muy altos, por ejemplo en

Nordic Market IBX, el comprador mas grande pagan 2/3 de
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los pagos y los proveedores 1/3 (eMarket Service, 2005). Un
administrador del mercado demanda el modelo de utilidad y el
tipo de pago de honorario, y tiene un impacto en su
atractividad para los participantes. Uno o mds de los siguientes
pagos puede ser aplicable en un mercado particular,
dependiendo de su modelo de utilidad:

e Honorario por membresia (ser miembro); esto puede ser
pago un mensual o anual. (Iacovou et .al., 1995).

e Honorario por transaccion; este pago es variable por el tipo
de transaccion (lacovou et. al., 1995).

e Honorarios por licencia de uso; por soluciones especificas
como Web-EDI y herramientas de colaboracion. (eMarket
Service, 2003)

o Honorarios por Alojamiento Web (Hosting), por
ejemplo, alojamiento de Catalogo. (eMarket Service,

2003)

Costo por integrar los procesos de negocio con el mercado
electronico

Una cierta cantidad de tiempo y recursos son gastados cuando
se integran los procesos de negocio de los participantes con los
del mercado electronico (eMarket Service, 2003). Esto
depende del nivel de sofisticacion en TI (Information

Technology) necesitado y el estado de los procesos internos de
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negocio de la compaiiia participante. Ejemplo de este tipo de

costos son:

¢ Costo por la adaptacion necesaria de la infraestructura de
tecnologia de informacion (Iacovou et. al., 1995).

e Capacitacion de empleados (eMarket Service, 2003).

e Actualizacion de informacion, por ejemplo un catalogo

electronico (e-catalogues) (Baron et. al., 2000).

3.3.3.2. Preparacion electrénica (e-readiness)
E-readiness esta definido como la participacion electronica
organizacional necesaria para hacer negocios electronicos.
Podemos distinguir cuatro aspectos diferentes de e-readiness:
preparacion  tecnologica, preparacion de la  gerencia,

preparacion de procesos y preparacion en estandares y normas.

Preparacion tecnologica

Preparacion tecnologica se refiere al nivel de recursos
tecnoldgicos que una organizacion dispone (lacovou et al.,
1995), esto significa el actual desempefio de la organizacion
con el uso de tecnologia de informacion. Se han identificado
siete objetivos del uso de la tecnologia de informacién
(Tacovou et. al., 1995; Chwelos et. al., 2001), se asume que
estos objetivos son determinantes en la preparacion

tecnoldgica y son: reduccion de los costos operacionales,
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mejoras en la productividad, mejora en el acceso de
informacion, reduccion de personal, mejora de la calidad de
toma de decision, mejora de la competitividad y mejora en el

servicio al cliente.

Para participar en un proceso simple del mercado, una
compafiia no necesita tener gran sotisficacion tecnologica.
(Buijsen J, 2003); frecuentemente solo se necesita una
conexion de Internet para ser capaz de participar en el
mercado. Sin embargo, si el mercado se orienta en el
alineamiento de la cadena de abastecimiento por el
establecimiento de un flujo adicional de coordinacion entre los
socios comerciales, tal como el nivel de inventario de datos,
entonces se requerird un gran nivel de preparacion tecnolégica,
por ejemplo un sistema ERP (Enterprise Resource Planning).
Debido a los recursos financieros requeridos para tales niveles
de preparacion tecnoldgica, puede tener implicaciones en las
pequefias 'y medianas empresas que las  grandes

organizaciones.

Preparacion de la gerencia
Se define al nivel de comprension del uso de los negocios
electronicos (e-business) por parte de la gerencia para alcanzar

los objetivos organizacionales (lacovou et. al., 1995; Chwelos
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et. al, 2001). Para participar en un mercado electronico, el
apoyo de la gerencia es esencial, la gerencia puede funcionar
como lider en esos procesos; un lider puede proporcionar
presion interna para la participacion.

Aunque de esta forma parece légico que la preparacion
tecnologica y preparacion de le gerencia estan relacionados
fuertemente, no necesariamente tiene que ser asi (Buijsen J,
2003); es importante que las personas quienes toman las
decisiones estén a favor de estos tipos de soluciones. Un
completo departamento de tecnologia de informacién externa
puede proporcionar a la compaiiia suficiente preparacion
tecnologica, pero esto puede significar que el interés por los
negocios electronico de la gerencia mas alta este lejos de la

agenda. (Buijsen J, 2003)

Preparacion de procesos

Se define como la preparacion para delegar o descentralizar el
proceso de control financiero. Para recoger completamente los
beneficios del comercio electronico (e-commerce), los
procesos deben ser parte integral de los negocios electronicos.
(Buijsen J, 2003) Sin embargo hasta ahora solo una pequefia
parte del comercio empresarial (B2B) se ha incorporado

electronicamente. Los costos de procesamiento de compras
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pueden ser reducidos hasta el 50% si ocurre su incorporacion
electronica (Gilbert, 2000).

Los procesos internos tienden a cambiar drasticamente si una
compaiiia espera vender electronicamente.

Buijsen J. (2003) hace una comparacion de la forma
tradicional de los procesos internos con la nueva forma.

La forma tradicional:

Un comprador firma una orden de compra y manda esto a la
administracion o departamento de finanzas. La administracion
o departamento de finanzas espera hasta recibir una factura,
comprueba si la orden de compra coincide con la factura, y
eventualmente espera por una nota recibida, esto depende de
los términos de negociacion y condiciones. Si los documentos
requeridos coinciden, la persona responsable de la
administracion o departamento de finanzas pedira que el banco
enlace el dinero de su propia cuenta bancaria a la cuenta
bancaria del proveedor. El control de los gastos es muy
posible, porque alguien comprueba cada orden de compra y
todo relacionado a documentos y su firma.

En el caso de la incorporacion electronica, el cuadro es algo
diferente:

Cierto empleado / comprador consigue la autorizaciéon para
comprar articulos hasta un cierto valor. Si la compafiia

necesita un producto A, el comprador mira en el catalogo
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electronico y escoge el producto necesario. Entonces el
software de abastecimiento comprueba si esa orden es valido y
manda una orden de compra electronica al mercado. En el
momento cuando son entregadas las mercancias, se enviara
una nota electronica como recibidas las mercancias y también
una nota electronica al mercado. La compaiiia proveedora
mandara la factura electronica al mercado. Cuando coincide
estos tres pasos el mercado enlaza el dinero de la compaiiia
que compra a la compafiia que provee. El control financiero se

delega del departamento de finanzas al mercado.

Si la compaifiia espera usar este tipo de incorporacion
electronica tiene que cambiar este proceso; el administrador
del mercado tiene que crear suficiente confianza institucional
para convencer al gerente de finanzas (CFO - Chief Finance
Officer) en encomendar estos procesos al administrador del

mercado.

Preparacion en normas y estindares

Se refiere a la compatibilidad de normas y estandares que el
participante necesita comprender para estar adaptado a las
normas y estandares que estan siendo utilizados por otras
organizaciones en el ambiente del mercado; como por ejemplo

en lo contable, el mercado y los socios comerciales.
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¢ Normas y estandares contables

El problema de la incorporacion electronica, como fue
explicado en el parrafo anterior esta relacionado con el
proceso de la verificacion por el lado contable. Una compaiiia
seguramente comprende los estandares contables, como el
GAAS (Estandar general aceptado para la contabilidad) o el
IAS (Estandar internacional para la contabilidad) y los
procedimientos contables de una compaiiia estin basados en
aquellos estandares contables. Existen diferencias entre los
estandares contables existentes; y esto puede ser mas
dificultoso en un estandar que en otro estandar. Es posible
conformarse con el estandar comprendido, porque costo
tiempo y esfuerzo. Sin embargo para aprovechar
completamente los beneficios del comercio electronico, este
paso es muy importante.

¢ Clasificacion de Estandares

Un catalogo establecido en el mercado electronico usa una
clasificacion de estandares para describir los productos que
pueden ser comercializados en el mercado; un participante
necesita el uso de alguna clasificacion, sino no podra comprar

o vender el producto correcto.
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3.3.3.3. Preparacion del socio comercial
Preparacion del socio comercial se refiere al nivel de
preparacion electronica y recursos financieros de los socios
comerciales (compradores o proveedores). (Buijsen J, 2003).
Debido a la naturaleza de la red de los mercados electrénicos,
las organizaciones estan bajo la dependencia de otras
organizaciones en esta red. Muchas compafias justamente no
quieren participar porque sus socios comerciales no quieren, o
no pueden participar. Como un resultado de esta dependencia,
la preparacion organizacional es relevante en todos los

participantes de la red.

3.3.3.4. Preparacion del mercado
La disponibilidad de un adecuado mercado electrénico y la
capacidad de que ella genere ciertos deseos o satisfaccion son
necesarias. La falta de adecuados mercados electronicos es
posible en aquellos nichos de mercados con productos
altamente personalizados, lo cudl es mas dificil comercializar
electronicamente (Klein et. al, 1997). Buijsen J. (2003)
distingue las siguientes caracteristicas de los mercados

electronicos que determinan su preparacion:
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Variedad

Variedad se define a los diferentes tipos de productos que
puede ser comercializado en el mercado y su disponibilidad.
Para los compradores esto significa la posibilidad de
abastecerse de cierto producto en el mercado y por lo menos
un proveedor tiene que venderlo. Para los proveedores esto
significa la posibilidad de vender un cierto tipo de producto en
un mercado particular. Estos productos tienen que caber en el

modelo de negocios del mercado.

Procesos Comerciales

Son los posibles métodos para determinar el precio de los
productos, el proceso comercial oOptimo depende de la
naturaliza del producto; por lo tanto, debe existir una armonia
entre los procesos comerciales y la variedad de productos.

(Buijsen J, 2003)

Numero de participantes

Se refiere al nimero de empresas participantes en el mercado;
por la naturaleza del mercado electronico, los beneficios de los
participantes estan directamente influenciados por estos socios
en la red, asi los beneficios obtenidos por la participacion
individual en un mercado electronico se incrementa cuando

mas organizaciones se unen al sistema, este efecto es conocido
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como redes externas (Katz y Shapiro, 1985). En especial el
mercado neutral hace frente al problema de la ‘gallina y el
huevo’, que consiste en que los compradores no desean
participar a menos que halla suficiente numero de vendedores,
y los vendedores no desean participar a menos que halla
suficiente numero de compradores. Este puede ser el mayor
impedimento para la participacion en el mercado, pero solo
una amenaza para la elaboracién de la masa critica para el

constructor de mercado.

3.3.4. Presion externa
En adicion a los beneficios y amenazas percibidas que pueden motivar a
una compafia, y su capacidad en la forma de preparacion
organizacional, la presion externa también puede influenciar en el
proceso de toma de decision en las organizaciones. El ambiente puede
poner cierta cantidad de presion a la compaiiia, esta puede ser de baja
presion que no animara a la participacion, o puede ser de presion alta

que animar3 a la participacion. (Buijsen J, 2003)

Yo intuyo que en el Pert, que el constructor “presion externa” estimula
la participacion, esto significa que las empresas que perciben alta
presion externa desearan participar en un MEM que las que perciben

poca presion externa.

100



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

Existen diferentes formas de presion del ambiente, aqui solo se ha

tomado las fuerza relevantes, que son descritos mas abajo.

3.3.4.1. Presion de la industria

Este constructor se refiere a la presion que la industria ejerce
sobre los participantes potenciales que en los participantes
activos. Lisa R. Klein y John A. Quelch (1997) identificaron
seis caracteristicas de presion industrial, aunque ‘ningunos de
estos solos son necesarios o suficientes’. Si una cierta
caracteristica aparece, la presion industrial tiende a crecer.

La presion que las organizaciones de la industria colocan a sus
miembros puede ser interpretado como la forma directa de
presion de la industria (numero uno), considerando las
caracteristicas de la industria que favorecen la creacion de los
mercados electronicos mas deseables para el uso de mercados
electronicos y de esa manera proveer un tipo de forma

indirecta de presion de la industria (numero dos a la seis).

1. Implicacién de asociaciones comerciales y grupo
selecto. Las asociaciones comerciales juegan un rol
importante dentro de proyectos a nivel industrial.
Organizando a sus miembros, las asociaciones comerciales
pueden ayudar a un mercado electronico a establecer

rapidamente economias de escala. Un ejemplo es la
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sociedad de TRADEX con la division australiana de

manufactura.

2. La relacion componente — tipo de productos. Aquellos
son productos con conocidas especificaciones y son
probablemente a ser producidos en grandes cantidades. La
comparacion del precio es mucho mas facil y después el
servicio de ventas es minimo; este tipo de productos
pueden ser comercializados mas facilmente por los canales

de venta digital que los productos muy personalizados.

3. Ineficiencias en los canales de distribucion tradicional.
Si los compradores no pueden buscar todos los posibles
vendedores o viceversa, los precios no seran optimos. Eso
serd un incentivo para mejorar el proceso de creacion del

mercado.

4. Fragmentacion del Mercado. Los mercados con muchos
compradores y vendedores geograficamente dispersos
estan funcionando a menudo ineficazmente en términos de
costo de transaccion. Los costos de marketing, ventas, y
logistica tienden a ser mas alta debido a la fragmentacion

del mercado. Como mencionamos en los beneficios y
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amenazas percibidas, esto se puede mejorar con el uso de

un mercado electronico.

5. Barreras minimas de escala. En los mercados
tradicionales, los mas pequefios proveedores pueden no
encajar en los canales regulares por proveedores grandes
quienes alcanzan economias de escala y relaciones
exclusivas de distribucion, a través de contratos formales o
a través de la aplicacion de un canal de poder. Los
mercados electronicos proveen nuevos canales de venta
para romper con el poder del canal existente y agregacion
de multiple ‘valor bajo’ que los compradores pueden

proporcionar rebajas por cantidad.

6. Productos de pequeiio ciclo de vida. Los pequeios ciclos
de vida crean grandes cantidades de articulos obsoletos y
discontinuos. Los mercados digitales proveen una forma
econémica para vender estos tipos de productos, los
productos con pequefio ciclo de vida también beneficia de
manera rapida a los procesos de Marketing y ventas. El
mercado electrénico tiene la capacidad para soportar la

venta de estos productos.
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3.3.4.2. Presion de la competencia
Esta referido a la influencia que ejerce las fuerzas de la
competencia en la decision de participar en un mercado
electronico dado (Buijsen J, 2003). Un numero alto de
empresas competitivas ya operativas en un mercado
electronico pueden estimular la participacion a otras empresas.
Las siguientes razones influencian en la participacion desde la

perspectiva competitiva.

Imitando el comportamiento

Las organizaciones imitan el comportamiento de compaifiias
que estan percibiendo satisfaccion (DiMaggio y Powell,
1983), tanto asi “Los teoricos discuten que la imitacion es un
incierto mecanismo de reduccion estructural, en el sentido que
cuando una empresa adopta con €xito un cambio estructural,
otras organizaciones imitan el cambio mientras atribuyen su
éxito a la naturaleza de la transformacion estructural” (Grewal
et. al., 2001). Stockdale y Standing (2002) refirio6 al mismo
fenomeno como el “miedo de fallar detras del ambiente
electronico”. Algunas empresas desean participar justo porque

la competencia ya esta en un ambiente electronico.
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Construyendo Imagen

La manera en que los terceros (por ejemplo: competidores,
clientes) observan a una organizacion son a aquellas empresa
que realizan esfuerzos por construir cierta imagen. Si las
compaiiias intentan retratar una imagen de sofisticacion
tecnologica, su participacion en una mercado electronico
puede ser un paso adelante (Grewal et. al., 2001). Aunque en
un ambiente muy conservador, puede ser que envie una sefial
incorrecta, ya que la compafiia puede ser vista como un
seguidor de la tendencia, en vez de una compaiiia que actua

estratégicamente.

3.3.4.3. Poder del socio comercial
Una organizacion puede estimular a su socio comercial a
participar en un mercado electronico dado para mantener la
relaciéon, es un motivo cristalino para la participacion
(Stockdale y Standing, 2002). Existen diferentes niveles de
poder del socio comercial en una relacion comprador —
proveedor. Aqui tomamos los tres niveles propuestos por

lacovou et .al. (1995)

1. Recomendaciones
Esta es la forma mas suave de poder del socio comercial, el

socio comercial de gran poder recomienda a los demas socios
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hacer negocios a través del mercado electronico que puede
hacerlo implicitamente o explicitamente. Puede hacerlo tan
solo expresando que esta participando en el mercado, entonces
el hace una implicita recomendacion y serd una sefial clara si
se esta comunicado bien. El socio comercial puede hacer solo
una recomendacion explicita proporcionando informacion de
como beneficiara a las otras organizaciones. El socio
comercial intenta cambiar la percepcion de cémo otras
organizaciones pudieron aumentar eficacia usando el mercado

electronico.

2. Promesas
Si la empresa comienza a usar el mercado electrénico, el socio
comercial promete recompensarlos, por ejemplo con un

descuento.

3. Amenaza

Esta es la forma de gran poder con mas fuerza decretada y se
aplican sanciones negativas a menos que acaten su
disposicion, sobre todo a los mas pequefios y es el socio
comercial quien dirigird los negocios en el mercado

electronico.
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3.3.4.4. Dependencia del socio comercial

Como un resultado de la relacion comprador — proveedor en
un ambiente comercial, existe un cierto grado de dependencia
entre un participante que provee a sus compradores y
viceversa. Si una organizacion esta tomando la decision de
participar o no en un mercado electrénico, tiene que tomar en
cuenta las relaciones con sus socios comerciales. Este
constructor ‘dependencia del socio comercial’ refiere solo a
los socios comerciales actuales y no es posible para nuevos
socios comerciales en el mercado (Buijsen J, 2003). La razén
es que una organizacion que no esta todavia participando en
un mercado electrénico, no seran dependientes como nuevos
socios comerciales potenciales que pueden encontrarse en el
ambiente electronico.

Para un proveedor, la dependencia aumenta cuando el socio
comercial es responsable de un porcentaje alto de sus
ganancias de ventas. Para un comprador, la dependencia
aumenta cuando el proveedor ofrece un Unico producto o
cuando los gastos son relativamente altos. En caso de alta
dependencia es probable que el que inicia su participacion
(iniciador) también quiera que participaran sus SOCiOS
comerciales. Una carencia de preparacion del socio comercial

puede obstaculizar la participacion en el mercado electronico
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para todas las compatfiias que gozan de un relacion comprador
- proveedor.

La organizacion puede ser dependiente como iniciador o como
seguidor. Una organizacidon iniciadora aguarda a que sus
socios comerciales también participen e invita a aquellos
socios comerciales a unirse. Es grande el porcentaje de socios
comerciales que deben estar dispuestos a seguir a una
organizacion en su decision a participar, si el 1% es suficiente
para que la organizacion probablemente busque que lo sigan,
entonces es pequena la dependencia en socios comerciales;
pero si la organizacion necesita que el 90% lo sigan, entonces

la dependencia es alta.
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CAPITULO 4
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1. Nivel de investigacion

En esta parte del proyecto de investigacion nos enfocaremos a la prueba
empirica del modelo en el sector minero peruano. La verificacion de la
confiabilidad del modelo es el primer objetivo, el segundo objetivo es describir
la percepcion de los diferentes indicadores de las respuestas obtenidas de
compradores y proveedores para identificar los factores que determinan la
participacion.

La investigacion empirica ha sido realizada mediante la encuesta; a través de la
encuesta es posible probar un modelo estadisticamente; asi mismo es la manera
mas apropiada para investigar a un gran niimero de compradores y proveedores
y posteriormente obtener una cantidad de informacion posible. Por los recursos
muy limitados del proyecto no se aplicaron otros métodos de recoleccion de

datos.
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4.1.1. Proceso metodologico

Una encuesta es el camino mas apropiado para investigar a un gran
numero de compradores y proveedores y consecuentemente obtener
una gran cantidad de informacién. (Sekaran U., 1992)

El tipo de encuesta usado para esta investigacion en principio fue la
encuesta electronica a través de un servidor Web, luego se uso la
encuesta por correo electronico. Actualmente las encuestas
electronicas tienen algunas ventajas sobre las tradicionales encuestas
por correo, pues facilitan la participacion de los encuestados. Estos no
tienen la necesidad que abrir un correo y luego adjuntar el archivo al
correo una vez terminada la encuesta. Usando una encuesta
electronica, el encuestado es invitado, a través de un correo
electronico, a enlazarse a la direccion Web donde se encuentra alojada
la encuesta (www.camesa.com.ar). La ventaja, es que con ella se
consume menos tiempo y eso permite aumentar la tasa de respuestas.
Otra ventaja es su rentabilidad, no se requiere tiempo de alquiler de
Internet, solo una suscripcion al proveedor del servicio. La tercera
ventaja es su tiempo eficaz; el esperar las respuestas puede ser de dias
en vez de semanas; los datos de la respuesta son entregados
electronicamente y esto permite que el proceso de los resultados de la
investigacion sea mas rapida.

En el Peru el uso de las encuestas electronicas es muy limitado, por lo

que obtener resultados de manera mas rapida fue escaso.
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En primera instancia se realizé una encuesta electronica a través de un
servidor Web (www.camesa.com.ar), obteniendo pocos resultados;
entonces se optd por la segunda alternativa, la encuesta por correo
electronico. La diferencia con la encuesta electronica a través de un
servidor y encuesta electronica por correo electronico es que en este
caso se invito a los encuestados con una carta de presentacion enviado
a sus correos electronicos adjuntado el cuestionario. A través de este
método se recolectd mas informacion, aumentando la tasa de
respuestas con respecto al primer método.

En el anexo se muestra la codificacion de las preguntas, asi como las

preguntas a las que los encuestados respondieron.

4.2. Tipo de investigacion

La investigacion adoptd una metodologia mixta, realizando una investigacion
cualitativa y llevandolo a una investigacion cuantitativa para el analisis de
datos.

Se empled el método cuantitativo hipotético deductivo, por tratarse de probar
un modelo basado para una poblacion especifica, la investigacion es de manera
explicita, por lo que se tendra que probar mediante técnicas estadisticos y una
investigacion cualitativa para el analisis estratégico empresarial.

Los métodos cuantitativos se caracterizan por estar basados en el positivismo
como fuente epistemologica, donde pone se pone énfasis en la precision de los
procedimientos para la medicion. Otra caracteristica predominante de los

métodos cuantitativos es la seleccion subjetiva e intersubjetiva de indicadores
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4.3.

4.4.

(a través de conceptos y variables) de ciertos elementos de procesos, hechos,
estructuras y personas. Una ultima caracteristica también nacida del

positivismo, es la busqueda de la generalizacion. (Sekaran U., 1992)

Diseiio de investigacion

Se adoptd una investigacion analitica descriptiva, desarrollado del estudio y
analisis de un problema planteado, recopilaciéon bibliografica, analisis de
participacion de las empresas peruanas en un mercado electrénico minero,
analisis del sector empresarial minero y su posterior descripcion de

comportamiento como participantes en dichas plataformas electrénicas.

Poblacion y muestra
4.4.1. Poblacion

Empresas peruanas involucradas en el sector minero

4.4.2. Muestra
Empresas peruanas compradoras y proveedoras involucradas en el

sector minero.

4.4.3. Tamaiio de la muestra a utilizar
Se utiliza el muestreo aleatorio probabilistica para determinar el
tamafio de la muestra en el caso de las empresas proveedoras y se

toma la totalidad de las empresas compradoras igual a 25.
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En base a la muestra (n) determinaremos ¢l tamafio de muestra a

utilizar para las empresas proveedoras.

2o
L _ @
E2

Nivel de

Confianza

Coeficiente de

confianza (valor Z)

99%
98
97
96
95
90
80
50

2.58
2.33
2.17
2.05
1.96
1.65
1.28
0.67

Tabla 5: Nivel de confianza para el tamafio de la muestra

Donde:

n = Muestra inicial.

Z = Nivel de confianza requerido para generalizar los resultados

(seguridad). Ver tabla.

p = Probabilidad de éxito (aciertos).

q = Probabilidad de fracaso (errores).

E = Nivel de precision o error para generalizar los resultados.

Permite calcular el intervalo en donde se encuentra los verdaderos

valores de la poblacion.

Dando valores:
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n=72

Z =98% en la tabla 2.33

p=95%=0.95
q=5%=0.05
E=2%=0.02

Sustituyendo valores:

2w
L _ )@
E2

(233 )2(0.95)(0.05)
(002 )2

n =645
Como el estudio se basa en una poblacion especifica de 2300
empresas proveedoras, se procede la muestra corregida, a través de la

siguiente formula:

n = Valor de la muestra inicial
n, = Muestra ajustada
N = Poblacion = 2300

Dando valores, tenemos:

645
o= ea5—1
1+
2300
n, = 503

114



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

Por lo tanto se obtuvo a 503 empresas proveedoras y 25 empresas
compradoras. Totalizando unos 528 empresas como muestra para la

investigacion.

Muestreo aleatorio (probabilistica)

Una muestra se dice que es extraida al azar cuando la seleccion es de
tal manera que cada elemento de la poblacion tiene igual oportunidad
de ser seleccionado. Una muestra aleatoria es también llamada una
muestra probabilistica, pues generalmente son preferidos por los
estadisticos porque la seleccidon de las muestras es objetiva y el error
muestral puede ser medido en términos de probabilidad bajo técnicas
estadisticas. Los tipos comunes de muestreo aleatorio son el muestreo
aleatorio simple, muestreo sistematico, muestreo estratificado y

muestreo de conglomerados. (Sekaran U., 1992)

4.5. Instrumento de medicion
El cuestionario obtenido del modelo tenia que ser evaluado y validado para el
contexto peruano y enfocado al sector minero. El cuestionario conté de
preguntas con respuestas en escala de Likert, con el fin de poder realizar un
analisis cuantitativo.
El cuestionario contiene preguntas para los compradores y proveedores
especificamente, con preguntas comunes para ambos, y cuenta con cuatro

partes:
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e La primera parte nos permite determinar los principales beneficios
percibidos por las empresas por participar en un MEM, utilizando 13
preguntas para los compradores y 14 preguntas para los proveedores; en
ella se utiliza una escala de Likert del 1 al 5, siendo 1 igual a no
importante y 5 igual a extremadamente importante, asi como una opcion
(X) igual a no sabe.

e La segunda parte nos permite determinar las principales amenazas
percibidas por las empresas por participar en un MEM, en esta parte se
utilizan 8 preguntas para los compradores y 11 preguntas para los
proveedores; en ella se utiliza una escala de Likert del 1 al 5, siendo 1
igual a ninguna preocupacion 'y 5 igual a preocupacion extrema, asi como
una opcion (X) igual a no sabe.

e La tercera parte nos permite comprobar el estado de preparacion
organizacional de las empresas para participar en un MEM. Se utilizan 13
preguntas comunes para los compradores y proveedores guiados por una
escala de Likert del 1 al 5, siendo 1 igual no importante y 5 igual a
extremadamente importante, asi como una opcion (X) igual a no sabe.

e La cuarta parte nos permite determinar la existencia de presion externa
sobre las empresas para participar en un MEM. Se utilizan 5 preguntas
para los compradores y proveedores guiados por una escala de Likert del
1 al 5, siendo 1 igual a ninguna preocupacion y 5 igual a preocupacion
extrema, asi como una opcion (X) igual a no sabe. Ademas se agrego a
esta parte 3 preguntas referentes a la preparacion organizacional

atribuyéndose la misma escala.
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Una ultima parte del cuestionario cuenta con siete preguntas que nos permite
determinar puntos generales de la organizacion como tamafio, tecnologia que
usan, lo que comercializan, etc.

La evaluacion del cuestionario se llevd a cabo del 5 al 26 de setiembre del
2005, luego se comenzd a hacer la respectiva validacion por medio de 6
expertos en negocios electronicos, mercados electronicos, tecnologias de
informacion y estrategia empresarial. Este proceso se realizd del 28 de
setiembre al 18 de octubre en primera instancia, y la segunda instancia termin6
el 7 de noviembre del 2005. Finalmente el cuestionario se disefi¢ de la forma

mas simple posible, y lograr una respuesta mas rapida en menos tiempo.

4.6. Recoleccion de datos
Se consider6 a las empresas activos involucrados en el ambiente minero, estas
empresas fueron identificadas gracias al apoyo de mercados electronicos
mineros del contexto (b2Mining y Quadrem) y asociaciones mineras en el Peru.
El grupo objetivo consistié de 528 empresas involucradas en el sector minero,
localizadas en el Perti. Para incrementar la tasa de respuestas ofreci a los
encuestados una copia libre del informe de la investigacion y ademas de la

posibilidad de ganarse un vale en www.Amazon.com.

4.7. Tasa de respuesta
El ntimero total de invitaciones fueron 528, la invitacion fue enviada el lunes
14 de noviembre del 2005. De ese total 140 quedaron fuera al ser demostrado

no entregables y dio lugar a un restante grupo objetivo de 388 empresas. El
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domingo 4 de diciembre la tasa de respuestas fue de 15. Esa noche envié un
recordatorio que dio lugar a 5 respuestas adicionales, nuevamente se envio un
recordatorio y se obtuvo 2 respuestas adicionales para el 15 de enero del 2006.
Hasta ese instante se logro obtener poca informacion, por la que se opto por el
uso del correo electronico, logrando la obtencidon de informacion necesaria; asi
el 14 de Mayo se cerro la encuesta obteniendo un total de 87 respuestas, lo que
dio como resultado una tasa total de respuestas del 87/388, es decir el 22%. De
aquellas 87 respuestas, se determind 13 compradores y 74 proveedores, dando
como resultado a 13/87, o el equivalente al 15% de empresas compradoras y el
74/87, o el equivalente al 85% de empresas proveedoras Una descripcion con

respuestas por dia se muestra en la tabla 6.

Total(T) R R/87% | R/T%
Compradoras 25 13 15% 52%
Proveedoras 363 74 85% 20%
Total 388 87 100% 22%

Tabla 6: Tasa de respuestas
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Numero de Acumulado .
Fecha Comentarios
Respuestas | de respuestas

14-Nov-05 0 0 Inicio de Encuesta
04-Dic-05 15 15 Envi6 de Recordatorio
18-Dic-05 5 20 Envié de Recordatorio
15-Ene-06 5 - Inicio de Encuesta por
correo
12-Feb-06 16 38 Envi6 de Recordatorio
19-Mar-06 18 56 Envi6 de Recordatorio
23-Abr-06 23 79 Envié de Recordatorio
14-May-06 8 87 Fin de la Encuesta

Tabla 7: Tasa de respuestas por fecha
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4.8. Técnicas e instrumentos
Investigacion de campo

Técnicas Instrumentos

1. Aplicacion de cuestionario _ Alquiler de un servidor Web.

- Electrénico. i i
ectronico - Cuestionario en la Web.

- Objetiva.

2. Aplicacion de cuestionario por -
- Uso de correo electrénico.

correo electronico. . .
- Cuestionario en documento.

- Objetiva.

Investigacion documental

Técnicas Instrumentos

Revisién de:

- Papers. - Fichas.

- Tesis doctorales. - Libreta de apuntes.

- Tesis digitales. - Cuadros sindpticos.

- Libros - Computadora.
- Revistas. - Internet
- Internet.

- Base de datos mundiales
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4.9. Fuentes e informantes
Fuentes
Las fuentes y herramientas utilizadas para el desarrollo de la tesis son las
siguientes:
e Equipo de computo: Microsoft office, spss, correo electronico, etc.
e Equipo de comunicacion: teléfono, fax, Internet.
e Recursos bibliograficos:

- Biblioteca en linea: biblioteca de la UNMSM, ftems.

- Base de Datos en linea: Proquest, Ebsco, ISI (Institute for Scientific
Information), etc.

- Papers de revistas especializadas: MIS Quarterly, Journal of Global
Information Management, Information Technology, Learning and
Performance Journal, etc.

- Trabajos presentados en seminarios, conferencias, congresos y eventos

similares

Tesis y disertaciones en el area de Tecnologias de Informacion.
e Otros Recursos:
- Entrevistas realizadas a expertos

- Sitios Web

Informantes

Gerentes comerciales de las empresas Quadrem y b2 Mining, asi como de

expertos en negocios electronicos y tecnologias de informacion.
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CAPITULO 5
ANALISIS DEL MODELO ADOPTADO PARA EL SECTOR
MINERO PERUANO

5.1. Analisis de confiabilidad
Ningun resultado de investigacion puede interpretarse correctamente sin
llevar una cierta medida de confiabilidad del método usado, en este capitulo se
realiza una prueba de confiabilidad al modelo y verificar sus implicancias en el
marco peruano. Una vez aplicado el instrumento, se precede al andlisis
descriptivo e ingresar a una plantilla Excel los datos a ser tabulados. Para

cumplir con el objetivo se utilizo el programa SPSS 14 para determinar el Alfa

de Cronbach.

Antes de presentar los resultados discutiré el marco tedrico para poder

interpretar los resultados.
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5.1.1 Marco tedrico
Lazarsfeld (1971) menciona que a través de un tratamiento estadistico
de los datos se pueden comprobar las hipodtesis. Otra ventaja que
menciona es la posibilidad de generalizar, a partir de las muestras, los
universos. Ademds afirma que las encuestas tienen gran margen de
validez en grupos y sociedades relativamente homogéneas o en grupos

sociales en que cada individuo cuenta como cualquier otro.

El método de consistencia interna es el camino mas habitual para
estimar la fiabilidad de pruebas. La principal ventaja de ese método es
que requiere solo una administracion de la prueba; ademas, los
principales coeficientes de estimacion basados en este enfoque son
sencillos de computar y estan disponibles como opcién de analisis en
los programas estadisticos mas conocidos, como SPSS, Excel, Statistica
o SAS.

Dentro de esta categoria de coeficientes, Alfa de Cronbach es, sin duda,
el mas ampliamente utilizado por los investigadores. Alfa estima el
limite inferior del coeficiente de fiabilidad y se expresa como:

rzix" ‘; 1_ 25,2 3

: 2

0= 9

. A" _],-' \ rum

Donde k es el nimero de items de la prueba, S? es la varianza de los
items (desde 1..1) y stum es la varianza de la prueba total. El

coeficiente mide la fiabilidad de la prueba en funcion de dos términos:
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el numero de items (o longitud de la prueba) y la proporcion de varianza
total de la prueba debida a la covarianza entre sus partes (items). Ello
significa que la fiabilidad depende de la longitud de la prueba y de la
covarianza entre sus items. (R. Ledesma, G. Molina, P. Valero, 2002)
Nunnally (1967) defini6 confiabilidad como “el grado a la cual las
medidas son repetibles y ocasiona cualquier influencia al azar que se
extiendan para hacer diferentes medidas de tiempo como una fuente de
error de medida”. Segin Cortina (1993) existen diferentes razones de
error de medida. “Si los factores de error asociados con el tiempo son de
interés, entonces pueden ser usados la prueba — reprueba o multiple
administracion de pruebas paralelas; si los factores de error asociados
con el uso de diferentes puntos son de interés, entonces puede ser usado
la estimacion de la consistencia interna, tal como el coeficiente alpha.”
El objetivo de esta tesis es la validacion del modelo en el contexto
peruano, asi que es necesaria la correcta seleccion de las variables a
probar; por lo tanto el error que produce los factores es importante. La
estimacion de consistencia interna sera usada para el analisis de
confiabilidad, al referirnos a consistencia interna significa obtener el
grado de inter relacion entre las variables (Crano y Brewer, 1973).

El método que use para el andlisis de confiabilidad, es la confiabilidad
partir la mitad (Split - half), en particular el Alfa de Cronbach. El
analisis de confiabilidad partir la mitad consiste en partir el grupo de
variables en dos, luego calcular la correlacion entre aquellos dos

grupos; si hubiera muchas formas de partir en dos el grupo, puede haber
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muchas correlaciones por ser computadas. El alfa de Cronbach toma
todas aquellas correlaciones, hace un promedio de ellos e informa el
promedio de aquellas confiabilidades split - half como Alfa de
Cronbach (Bobko, 2001). Cronbach define su alfa como el significado
de todas las confiabilidades split — half (Cronbach, 1951). El alfa de
Cronbach mide la manera en que las variables se relacionan entre si y
proporcionan un indice total de la capacidad de repeticion de la

consistencia interna del cuestionario.

Aunque parece existir un cierto consenso en que las alfas mayores a
0.70 son aceptables, y se debe de tomar algunas precauciones, Nunnally
(1978) recomend6 el estandar de 0.70 para las primeras épocas de
investigacion. Como este modelo tenia un corto tiempo de investigacion
se opto por utilizar el valor de 0.40 como muestra apropiada. El Alfa de
Cronbach es un instrumento que se utiliza para evaluar la confiabilidad
de la consistencia interna del instrumento, el coeficiente que se obtiene
varia de 0 a 1, un valor sobre 0,6 indica una confiabilidad de

consistencia interna satisfactoria (Saldias P., 2003).

Cortina (1993) investigo las alfas y estimaciones de precision para
escalas con diferentes nimeros de dimensiones, diferentes niumeros de
variables, y variacion del promedio del inter correlaciones, las mismas
que se visualizan en la tabla. Sus resultados de investigacion son

interesantes para la interpretacion de los resultados.
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Tabla 8: Alfa y estimaciones de precision de Cortina (1993)

Average item inters orrelanom

L || Fo= 50 r=_T0

Mo, of items o Frecision i Precision o Frecision

One dimension

f T2 46 F3
12 2] o2 96
15 BB 95 i

Two dimensions

& ] 4 S0 M7 70 0
12 %] 02 IR 03 E5 i
i8 T4 fa]} A5 02 M 03

Thirez dimensions

L e 03 Al 03 Al AR
12 52 a2 65 A3 T4 4
13 B o L] A2 Ea 0z

More,  Because thescales withone dimension are absolutely unidimensional, precision = 0 for all of them.

Fuente: Cortina, 1993, p. 102

Como puede ser visto en la tabla, el Alfa de Cronbach tiene que ser
interpretado con el numero de variables en mente. El alfa se incrementa
cuando aumenta el nimero de variables y la inter correlacion media
variable sigue siendo el mismo. Sin embargo el alfa baja drasticamente
cuando son usados mas dimensiones. En el modelo las variables son
formados por combinacion de diferentes perspectivas teoricas, aquellas
perspectivas forman diferentes dimensiones, y como resultado puede

explicarse un alfa levemente mas bajo en algunos indicadores.
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5.1.2 Resultados de la confiabilidad
No fue posible calcular un valor del alfa de Cronbach para el modelo
entero rapidamente, como resultado de observaciones pequeias en
comparacion con el nimero de variables, a cambio llevé un cuidadoso

analisis para cada constructor por separado.

a) Beneficios percibidos
Se hicieron preguntas separadas a los compradores y proveedores
para analizar este constructor desde ambas perspectivas, cuyo
analisis fue calculado por separado para el Alfa de Cronbach. Los
resultados para esta variable son altos y esto se puede explicar
parcialmente por el gran numero de items, 13 para los compradores y
14 para los proveedores. Los resultados, dieron baja consistencia
interna en los proveedores en el indicador reduccion de costos de
coordinacién y la causa probablemente son las amplias formas de
reduccion de los costos por coordinar que no fueron tomados en
cuenta en su totalidad y que se agrupa bajo los beneficios de los
mecanismos del mercado. Con respecto al servicio de wvalor
agregado, no se hallo un valor de Alfa de Cronbach porque consta de
una sola pregunta. Ademds se agregd dos preguntas para los

compradores que se refiere a la integracion de informacion.
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Alfa Alfa
Constructor
Compradores | Proveedores

Beneficios percibidos (total) 0.54 0.85
Beneficios de los mecanismos del mercado 0.42 0.73
Reduccién de costos de coordinacién 0.20 0.63
Servicio de valor agregado - -
Integracion de informacion 0.32 N.P.

N.P. =No se pregunto

Tabla 9: Alfa de Cronbach para beneficios percibidos

Nota: El Alfa de Cronbach no halla valores para los indicadores que
constan de un solo item. Ejemplo: servicio de valor agregado.

Para el indicador servicio de valor agregado se tomo en cuenta el
analisis de atractividad de los beneficios percibidos para los

compradores y proveedores (ver figura 18 y 19)

Integracion de informacion

Las empresas compradoras en su mayoria tienen incorporados la
tecnologia del ERP (Enterprise Resource Planning), este es un conjunto
de programas integrados que apoya las principales actividades
organizacionales tales como manufactura y logistica, finanzas y
contabilidad, ventas y mercadotecnia y recursos humanos.

Los softwares de Planeacion de Recursos Empresariales (ERP's) sirven

como herramientas que se utilizan para la toma de decisiones, ya que
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permiten alcanzar una meta mediante la integracion de la informacion
de la empresa en un servidor al que todos los departamentos tienen
acceso y pueden modificarlos de acuerdo a sus privilegios. Algunos de
los modulos que este tipo de software incluyen generalmente son:
finanzas, inventario, néminas, manufactura, recursos humanos, entre
otros. (Kalling T., 2003) A continuacion se detalla las caracteristicas
mas importantes de los ERPs:

- La integracion de los sistemas de informacion genera un mejor flujo
de informacion en toda la empresa e integra a los diferentes
departamentos, ya que todos pueden acceder en cualquier momento a
la base de datos para obtener informacién o modificarlo para la toma
de decisiones. Como resultado de esta integracion, el sistema de la
empresa se vuelve mas eficiente.

- La informacién proporcionada por el software es precisa, confiable y
oportuna para la toma de decisiones.

- Ayuda a disminuir los costos operativos de las empresas, ya que la
toma de decisiones se facilita, eliminando datos y operaciones que
estén de mas (redundancia).

- Permite que las cadenas de abastecimiento puedan constituirse por

medio del Internet y de forma semiautomatica.
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b) Amenazas percibidas
Para las amenazas percibidas se encontraron valores relativamente
mas bajos y en gran parte se debe a los valores relativamente bajos
para la confianza, seguridad y aspectos legales, ademas de la
influencia de la seguridad laboral. Con respecto a seguridad laboral,
cultura electronica y transparencia de informacion (de parte del
comprador) ningun valor pudo ser calculado, porque los encuestados

solo tuvieron que contestar una sola pregunta para estos indicadores.

Para los indicadores transparencia de informacion, cultura electronica
y transparencia de informacion (de parte del comprador) se tomo en
cuenta el analisis de atractividad de las amenazas percibidas por los

compradores y los proveedores (ver figura 20y 21)

Modificacion 1:

Para el indicador confianza, seguridad y aspectos legales se
realizaron cinco preguntas para los proveedores, de las cuales la
pregunta relacionada al uso del comercio electronico fue afiadida
como una probable amenaza en el Peru. Para el indicador
transparencia de informacion se realizaron cinco preguntas para los
proveedores, de las cinco preguntas, se encontré valores
relativamente bajos para dos preguntas, ;Preocupacion por la
disminucion del margen de ventas?, y ;Le preocupa que el

comprador cambie de producto terminado hacia materias primas?.
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Por la cual, estas preguntas fueron quitadas, por determinarse que no
acarrea algln tipo de amenaza para los proveedores. Esto da lugar a

un aumento del valor total del Alfa de Cronbach de 0.3 a 0.58.

En cuanto a los compradores, se encontré valores relativamente bajos
para dos preguntas, ;Tiene temor a que la relacion con sus
proveedores actuales podrian deteriorarse cuando Ud. decida manejar
las compras a través de un mercado electronico? y ;Cree que el bajo
nivel del uso de comercio electronico en el Pert, influenciaria su
decision para participar?. Por la cual, estas preguntas fueron quitadas,
por determinarse que no acarrea algun tipo de amenaza para los

compradores.

Modificacion 2:
Quitaré¢ Seguridad Laboral del constructor amenazas percibidas; esto
da lugar a un aumento del valor total del Alfa de Cronbach de 0.58 a
0.72 para los proveedores. Las razones para esta modificacion son las
siguientes:

1. Las preguntas respondidas para determinar seguridad laboral
fueron las siguientes: “;Cree que el uso de un mercado electronico
cambiaria el numero de personal empleado en el departamento de
compras / ventas?” las mismas preguntas fueron hechas

accidentalmente a los compradores y a los proveedores. Esto pudo
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haber dado lugar a respuestas contrarias entre los proveedores. Por
lo tanto solo se uso las respuestas de los compradores.

2. La seguridad laboral no necesariamente tiene que ser una
amenaza, esto puede ser una amenaza cuando la decisién de
participar es tomada por la misma gente que lo utiliza. La pérdida
laboral sin embargo significa aumento de la eficacia, la cudl es
una ventaja para la gerencia y para la compafiia en su totalidad. La
actitud de los trabajadores a la incorporacion de estas nuevas
tecnologias es positiva, ya que no afectan su estabilidad laboral

(Saldias P., 2003)

Es probable que los valores relativamente bajos para la confianza,
seguridad 'y asuntos legales sea el resultado de la
multidimensionalidad de la combinacion de solo cinco preguntas para
los compradores. Como se explica en el marco tedrico del modelo,
estos items se relacionan entre ellos, pero ellos forman diversas
dimensiones de muchas razones que se relacionen con la confianza.
Como se observa en la tabla 6 resulta valores bajo para el alfa de
Cronbach que una gran cantidad de items cuando el promedio de las

inter correlaciones se mantienen constantes.
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Constructor Alfa Alfa
Compradores | Proveedores
Amenazas percibidas (Total) 0.42 0.72
Confianza / Seguridad / Asunto legal 0.20 0.73
Transparencia de informacion - N.P.
Cultura electrénica - -
Seguridad laboral Removido Removido

N.P. =No se pregunto

Tabla 10: Alfa de Cronbach para amenazas percibidas después de modificacion

Uso del comercio electronico

En la actualidad, el IPCE (Instituto Peruano de Comercio
Electronico) estima que el comercio electronico B2B representa en el
Pert mas del 80% del comercio electronico total en el pais. Las
tendencias revelan que seguird creciendo de una manera sostenida,
llegando a convertirse en los proximos anos en una modalidad que
concentrara el 90% del comercio electronico peruano total. A pesar
de los indices presentados por el IPCE, la investigacion, nos dio un
resultado favorable para los compradores y desfavorable para los
proveedores, es decir, que sigue siendo latente que el posible poco

uso del comercio electronico es una amenaza para los proveedores.

¢) Preparacion organizacional

En preparacion organizacional, se encontraron valores relativamente

mas altos, debido al gran numero de repuestas recaudadas. Se
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hallaron valores relativamente bajos para el indicador preparacion del
mercado y a lo mejor se debe a las diferentes caracteristicas de
preparacion del mercado que no fueron tomados en cuenta. El
indicador preparacion electronica (e-readiness) es un indicador
multidimensional y es formado por cuatro diferentes tipos de
preparacion que se relacionaron con las dimensiones del e-readiness,
y cuyo resultado es relativamente alto con relacion a la cantidad de
preguntas realizadas. El indicador recursos financieros, resulto con el

valor mas alto, razon por la cual el Alfa de Cronbach total es alta.

Constructor Alfa
Preparacion organizacional (total) 0.80
Recursos financieros 0.82
Preparacion electrénica (e-readiness) 0.79

Preparacion de socios comerciales -

Preparacion del mercado 0.64

Tabla 11: Alfa de Cronbach para preparacion organizacional

Con respecto a preparacion del socio comercial, se realizo la
siguiente pregunta:

Preparacion del socio comercial

(Aproximadamente qué porcentaje considera que de todos sus
proveedores/compradores actuales estan preparados para participar

en un mercado electrénico?
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La mayoria de los compradores (el 56%), respondieron que solo del
0 al 20% de sus proveedores se encuentran preparadas para participar
en un MEM, como se muestra en la tabla 16.

Lo contrario ocurre con los proveedores, el 58% respondieron que el
81 al 100% de las empresas compradores se encuentran preparados
para participar en el MEM, como se observa en la tabla 17. Esto nos
hace pensar, que las empresas proveedoras en el Peru, sienten que la

mayoria de sus compradores estan listos para participar.

d) Presion Externa
El analisis del Alfa de Cronbach para la presion externa, resulto con
valores relativamente bajos y son probablemente del resultado de la
multidimensionalidad de estos indicadores conjuntamente con un
nimero bajo de items. La presion industrial por ejemplo nos da un
valor bajo y la causa probablemente son las diversas formas de
presion que no fueron tomados en cuenta en su totalidad y que se

agrupa bajo el ambiente externo industrial.

Las diferencias entre la base tedrica de la industria con los
encuestados pueden también ser una razon del bajo grado de
consistencia interna. Aunque todos los encuestados son miembros de
industrias exitosas y existe una variedad amplia de organizaciones
incluida entre los encuestados proveedores. Las organizaciones estan

operando en diversas ciudades del pais.
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La presion competitiva consiste en la imitacion del comportamiento e
imagen, y son dos dimensiones muy diferentes. Como Cortina (1993)
menciono, los valores del alfa bajan drasticamente cuando el nimero
de items disminuyen y no satisface realmente la escala para dos
items.

En mi opinion no tiene sentido modificar el modelo, los valores altos
del Alfa de Cronbach no pueden ser obtenidos, como consecuencia

de la multidimensionalidad con bajo numero de items.

Constructor Alfa
Presion externa (total) 0.21
Presion industrial 0.47
Presion competitiva 0.34

Poder del socio comercial -

Dependencia del socio comercial -

Tabla 12: Alfa de Cronbach para presion externa

En cuanto a poder del socio comercial y dependencia de la misma, se
realizaron preguntas mas concretas:

Poder del socio comercial

(Algunos de sus proveedores/compradores trataron de influenciar en
la decision de su organizacion para participar en un mercado

electronico?
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La mayor parte de los compradores (92%) respondieron que los
proveedores no hicieron ninguna tentativa de influencia sobre ellos;
por lo que no existe ningun tipo de poder por parte de ellos.

Los proveedores (51%) respondieron que los compradores
recomendaron unirse al mercado electronico minero; por lo que existe
un poder por parte de ellos (ver tabla 18).

Esto nos hace suponer que el indicador poder del socio comercial, es
solo valido para las empresas peruanas proveedoras participantes en el

mercado electronico minero.

Dependencia del socio comercial

(Seguimos a nuestro proveedor/comprador en la decision para
participar en un mercado electronico?

La mayoria de los compradores (92%) respondieron que no siguen a
los proveedores para participar en el mercado electronico minero.
Inversamente, la mayoria de los proveedores (78%) respondieron que
si siguen a los proveedores para participar en el mercado electronico
minero (ver tabla 19).

Esto nos hace suponer que el indicador dependencia del socio
comercial, es solo valido para las empresas peruanas proveedoras

participantes en el mercado electronico minero.
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5.2. Analisis de datos
5.2.1. Identificacion de lo encuestados
5.2.1.1. Compradores y proveedores
Se identifica a los compradores a aquellos encuestados con un
campo de especializacion primordial en la gerencia de
compras, abastecimiento de compras, o cadena de
abastecimientos. Se identifica a los proveedores a aquellos
encuestados con un campo de especializacion primordial en la
comercializacion o ventas. Muchos de los encuestados fueron
sin embargo gerentes generales con conocimiento en el tema y
del estado de participacion de la empresa al que representa.
Del numero total de 87 encuestados, 13 (el 15%) son

compradores y 74 (el 85%) son proveedores.

Tabla 13: Numero de encuestados

Compradores o Proveedores Frecuencia | Porcentaje

Compradores 13 15%
Proveedores 74 85%
Total 87 100%

5.2.1.2. Participantes y no participante
Para distinguir a los participantes y no participantes, invité¢ a
responder a la pregunta, ;jAproximadamente que porcentaje de

ventas o compras totales que realizan con el uso de uno o mas
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mercados electronicos mineros?. Identifiqué a participantes en

un mercado electronico, a los que por lo menos estan llevando

el 1% de ventas o compras a través de un mercado electronico

minero.

Compradores

Del numero total de Compradores encuestados, 10 (el 77%)

respondieron estar participando en un mercado electronico

minero y 3 (el 23%) no se obtuvo alguna respuesta con

referencia a esta pregunta.

Tabla 14: Compradores participantes y no participantes

. . | Porcentaje | Porcentaje
Respuestas Uso | Frecuencia | Porcentaje . .
Valido Acumulativo
5% 1 7.7% 10.0% 10.0%
30% 1 7.7% 10.0% 20.0%
Uso del Mercado |40, 2 15.4% 20.0% 40.0%
Electrénico por
50% 3 23.1% 30.0% 70.0%
los Compradores
60% 3 23.1% 30.0% 100.0%
Total 10 76.9% 100.0%
No Respuestas 3 23.1%
Total 13 100.0%
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Proveedores

En caso de los proveedores encuestados, 43 (el 67.2%)
respondieron estar participando en un mercado electronico
minero y 21 (el 32.8%) respondieron no estar participando en

un mercado electronico minero

Tabla 15: Proveedores participantes y no participantes

Porcentaje | Porcentaje

Respuestas Uso | Frecuencia | Porcentaje . .
Valido Acumulativo
0% 21 28.4% 32.8% 32.8%
5% 17 23.0% 26.6% 59.4%
Uso del 10% 11 14.9% 17.2% 76.6%
Mercado
o 20% 5 6.8% 7.8% 84.4%
Electrdnico por
40% 3 41% 4.7% 100.0%
Total 64 86.5% 100.0%
No Respuestas 10 13.5%
Total 74 100.0%
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5.2.2. Analisis descriptivo

5.2.2.1. Tamaiio de la empresa

La mayoria de los encuestados estan trabajando para

organizaciones pequenas, es decir 32 (el 40.5%) encuestados

estan trabajando para una organizacién con un maximo de 50

empleados, solamente 6 (el 8%) de encuestados estan

trabajando para una organizacion con un maximo de 1000

empleados. 12 (el 15%) de encuestados trabajan en una

organizacion con un niumero de gente empleada entre 1001 y

10000. Un total de 79 encuestados contestaron a esta pregunta,

8 dejaron en blanco.

Tabla 16: Cantidad de personal laborando en la empresa

Respuestas N° Tamafno Frecuencia | Porcentaje Porce.ntaje Porcenta.je
Valido Acumulativo
Proveedores 1-10 20 23.0% 25.2% 25.2%
11 -50 32 36.8% 40.5% 65.7%
51 -200 9 10.3% 11.3% 77.0%
201 - 1000 6 6.9% 8.0% 85.0%
Compradores 1001 —10.000 12 13.8% 15.0% 100.0%
Total 79 90.8% 100.0%
No Respuestas 8 9.2%
Total 87 100.0%
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5.2.2.2. Preparacion del socio comercial
Para conseguir la preparacion del comprador o proveedor
desde el punto de vista de la participacion, invite a responder a
la siguiente pregunta: ;jAproximadamente que porcentaje
considera que de todos sus compradores / proveedores actuales
estan preparados para participar en un mercado electronico

minero?

Compradores

El 55.6% de los compradores encuestados, perciben que como
maximo el 20% de sus proveedores actuales estan listos para
participar en el mercado electrénico minero y solo el 7%
percibe que el 60% de sus proveedores actuales estan listos
para participar en el mercado electronico minero. Esto nos
hace suponer que los proveedores si bien se encuentran
preparados o no para participar, las empresas compradoras
reflejan que sus proveedores no se encuentran preparadas para

la participacion.
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Tabla 17: Percepcion de las empresas compradoras con relacion a la participacion

de las empresas proveedoras

Respuestas Tamafo % | Frecuencia | Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
Valido Acumulativo
0-20 5 38.5% 55.6% 55.6%
Compradores 21-40 3 23.0% 33.3% 88.9%
41 - 60 1 7.7% 11.1% 100.0%
Total 9 69.2% 100.0%
No Respuestas 4 30.8%
Total 13 100.0%
Proveedores

El 57.6% de los proveedores encuestados, perciben que sus

compradores actuales estan listos para participar en el mercado

electronico minero y solo el 5% percibe que sus compradores

actuales no estan listos o estdn poco preparados para participar

en el mercado electronico minero. Esto nos hace suponer que

los compradores se encuentran preparados para participar en el

mercado electrénico minero.
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Tabla 18: Percepcion de las empresas proveedoras con relacion a la participacion

de las empresas compradoras

. . . Porcentaje | Porcentaje
Respuestas Tamano | Frecuencia | Porcentaje . .
Valido Acumulativo
0-20 3 4.1% 51% 5.1%
21-40 4 5.4% 6.8% 11.9%
41 -60 7 9.5% 11.8% 23.7%
Proveedores
61-80 11 14.9% 18.7% 42.4%
81-100 34 45.9% 57.6% 100.0%
Total 59 79.8% 100.0%
No Respuestas 15 20.2%
Total 74 100.0%

5.2.2.3. Poder del socio comercial

Para obtener respuesta con referencia al Poder que pueda tener
los compradores o proveedores, invite a responder a la
siguiente pregunta: ;Algunos de sus compradores /
proveedores trataron de influenciar en la decision de su
empresa para participar en un mercado electréonico minero?

El 92% de compradores respondieron que ningun proveedor
influencid en la decision por participar, mientras que el 51%
de proveedores encuestados, respondieron que los
compradores hicieron la recomendacion a unirse al mercado

electronico minero.
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Tabla 19: Influencia de los compradores / proveedores

Compradores Proveedores

Encuestados 13 74

Si: Recomendo unirse 0 38

Si: Prometi6é recompensa si decidiamos unirnos 0 0

Si: Sanciones negativas habrian seguido si no nos 0 0
uniamos

No: No se ha hecho ninguna tentativa 12 0

No respuestas 1 36
Porcentaje 92.3% 51.4%

5.2.2.4. Dependencia del socio comercial

Para verificar la dependencia que pueda tener los compradores

de los proveedores y viceversa, realice la pregunta, ;Seguimos

a nuestro comprador / proveedor en la decision para participar

en un mercado electrénico minero?

El 92% de los compradores respondieron que no siguen a los

proveedores para poder participar, mientras que el 80% de los

proveedores respondieron que siguen a los compradores para

poder participar en un mercado electronico minero.
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Tabla 20: Dependencia de los compradores / proveedores

Compradores | Porcentaje | Proveedores | Porcentaje

Si 1 7.7% 59 79.7%
No 12 92.3% 15 20.3%
Total 13 100.0% 74 100.0%

5.2.2.5. Métodos actuales
Métodos actuales, se refiere al actual uso de herramientas para
vender o comprar insumos, para ello invité a especificar en
porcentajes la cantidad de compra o venta que realizan
utilizando herramientas como: mercado electrénico, métodos
tradicionales  (personal, por teléfono, etc.), subastas

electronicas, catalogos electronicos, EDI o tiendas virtuales.

Proveedores

La mayor parte de las respuestas obtenidas de los encuestados
se encuentra usan métodos tradicionales que vas desde el 70%
al 95%, es decir que la mayoria de proveedores realizan sus
operaciones utilizando métodos como el teléfono, fax,
relaciones personales, etc.

Un porcentaje de proveedores (42%) utilizan las subastas
electronicas y como un maximo del 31% de proveedores
utilizan el mercado electrénico con un maximo del 20% de

uso. Estos porcentajes se deben mucho a la poca diferencia
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existente entre estas dos herramientas. Hablar de subastas
electronicas abarca desde un cliente simple
(mercadolibre.com) hasta empresas, hoy en dia los mercados
electronicos abarcan mas que un intercambio de producto y
ofrecen dentro de ellas herramientas como subastas
electronicas, catalogos electronico; asi que hablar de la
utilizacion de estas herramientas, los encuestados a lo mejor
estén utilizando el mercado electronico directa e

indirectamente.

El EDI (Intercambio Electronico de Datos), es todavia usada,
un 43% de proveedores lo utilizan, mientras que las tiendas
virtuales (webshops) no son tomados en cuenta; esto se debe a
que las tiendas virtuales, estan mas enfocados a clientes

simples que a empresas.
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Tabla 21: Uso de herramientas de los proveedores

Uso de . . Porcentaje Porcentaje
Proveedores . Frecuencia | Porcentaje . .
Herramientas Valido Acumulativo
) 70% de uso 18 24.3% 27.7% 27.7%
Métodos
(personalmente | 9o, de uso 21 28.4% 32.3% 73.8%
teléfono, fax)
95% de uso 17 23.0% 26.2% 100.0%
Total 65 87.8% 100.0%
0% de uso 45 60.8% 69.2% 69.2%
Mercados 15% de uso 9 12.2% 13.9% 83.1%
Electrénicos | 209% de uso 11 14.9% 16.9% 100.0%
Total 65 87.8% 100.0%
0% de uso 37 50.0% 56.9% 56.9%
Subastas
Cotizaciones | 30% de uso 7 9.5% 10.8% 100.0%
electrénica
Total 65 87.8% 100.0%
0% de uso 37 50.0% 56.9% 56.9%
5% de uso 17 23.0% 26.2% 83.1%
Conexién EDI
10% de uso 11 14.9% 16.9% 100.0%
Total 65 87.8% 100.0%
Webshop 0% de uso 65 87.8% 100.0% 100.0%
No Respuestas 9 12.2%
Total 74 100.0%
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Compradores

En cuanto a los compradores, la mayoria de los encuestados
utilizan los métodos tradicionales que vas desde el 10% al
80% de uso, es decir que la mayoria de compradores siguen
utilizando métodos como el teléfono, fax, relaciones
personales, etc. para realizar sus operaciones.

Un 23% de compradores utilizan los mercados electronicos,
77% utilizan las subastas electronicas, el 7% utilizan los
catalogos electronicos, el 31% utilizan EDI y un 15% utilizan
las tiendas virtuales. Esto nos hace pensar que los
compradores a diferencia de los proveedores estan mas
involucrados con el uso de herramientas digitales y hacen uso
de ellas en una escala variante.

El EDI en los compradores sigue siendo usado, a lo mejor lo
usan para con sus proveedores confiables (socio comercial) y
la razoén a lo mejor es por la falta de seguridad existente en los
mercados electronicos, puesto que el EDI es una red privada, y
los compradores todavia no ven al mercado electronico para el
uso de una red privada.

Lo cierto es que todos los encuestados utilizan al menos una
herramienta digital para realizar sus negocios, tanto las tiendas
virtuales como los catalogos electronicos, son usados con

menos frecuencia.
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Tabla 22: Uso de herramientas de los compradores

. . Porcentaje
Compradores Uso Frecuencia | Porcentaje Acumulativo
10% de uso 1 7.7% 7.7%
30% de uso 1 7.7% 15.4%
Métodos 40% de uso 5 38.5% 53.8%
Tradicionales o o o
(personalmente, 50% de uso 3 23.1% 76.9%
teléfono, fax) 60% de uso 1 7.7% 84.6%
70% de uso 1 7.7% 92.3%
80% de uso 1 7.7% 100.0%
Total 13 100.0%
0% de uso 10 76.9% 76.9%
Mercados o o °
Electronicos 40% de uso 3 23.1% 100.0%
Total 13 100.0%
0% de uso 3 23.1% 23.1%
10% de uso 1 7.7% 30.8%
20% de uso 1 7.7% 38.5%
Subastas 30% de uso 1 7.7% 46.2%
electronicas, | 450, 4o yso 1 7.7% 53.8%
Cotizaciones
electrénica 45% de uso 1 7.7% 61.5%
50% de uso 3 23.1% 84.6%
60% de uso 2 15.4% 100.0%
Total 13 100.0%
0% de uso 12 92.3% 92.3%
Catalogos 5% de uso 1 7.7% 100.0%
Electronicos
Total 13 100.0%
0% de uso 9 69.2% 69.2%
20% de uso 2 15.4% 84.6%
Conexién EDI
50% de uso 2 15.4% 100.0%
Total 13 100.0%
0% de uso 11 84.6% 84.6%
Webshop
] . 10% de uso 2 15.4% 100.0%
(Tiendas virtuales)
Total 13 100.0%
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5.2.2.6. Productos / Servicios comercializados
Para determinar que productos o servicios son comercializados
en los mercados electronicos minero en Per(, invite a que
especificaran en porcentajes la cantidad de productos o

servicios que actualmente comercializan.

Compradores

La gran mayoria de compradores comercializan producto
terminado, seguido por los productos o servicios
personalizados y un pequefio porcentaje comercializa

productos parcialmente personalizados.

Proveedores

Los proveedores comercializan producto personalizado o
brindan un servicio personalizado, seguido por los productos
terminados, un pequefio porcentaje comercializa productos
parcialmente personalizados y materia prima. Los proveedores

se especializan en algun tipo servicio o producto.
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Tabla 23: Productos / Servicios comercializados por los compradores

. . % Porcentaje
Compradores Comercio Frecuencia % . .
Valido Acumulativo
0% de comercio 1 7.7% 11.1% 11.1%
10% de comercio 5 38.5% 55.6% 66.7%
Producto .
) 20% de comercio 2 15.4% 22.2% 88.9%
Personalizado
30% de comercio 1 7.7% 11.1% 100.0%
Total 9 69.2% 100.0%
0% de comercio 8 61.5% 88.9% 88.9%
Producto
Parcialmente 10% de comercio 1 7.7% 11.1% 100.0%
Personalizado | .. 9 69.2% | 100.0%
60% de comercio 1 7.7% 11.1% 11.1%
80% de comercio 2 15.4% 22.2% 33.3%
Producto .
. 90% de comercio 5 38.5% 55.6% 88.9%
Terminado
100% de comercio 1 7.7% 11.1% 100.0%
Total 9 69.2% 100.0%
Materia Prima 0% de comercio 9 69.2% 100.0%
No Respuestas 4 30.8%
Total 13 100.0%
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Tabla 24: Productos / Servicios comercializados por los proveedores

. . % Porcentaje
Proveedores Comercio Frecuencia %
Valido Acumulativo
35% de comercio 5 6.8% 8.2% 8.2%
40% de comercio 17 23.0% 27.9% 36.1%
65% de comercio 4 5.4% 6.6% 42.6%
Producto .
) 75% de comercio 2 2.7% 3.3% 45.9%
Personalizado
80% de comercio 26 35.1% 42.6% 88.5%
85% de comercio 7 9.5% 11.5% 100.0%
Total 61 82.4% 100.0%
5% de comercio 5 6.8% 8.2% 8.2%
Producto 15% de comercio 7 9.5% 11.5% 19.7%
parcialmente | 20% de comercio 47 63.5% 77.0% 96.7%
personalizado | 550, 4o comercio 2 2.7% 3.3% 100.0%
Total 61 82.4% 100.0%
0% de comercio 33 44.6% 54.1% 54.1%
5% de comercio 2 2.7% 3.3% 57.4%
Producto 10% de comercio 4 5.4% 6.6% 63.9%
Terminado | 40% de comercio 17 23.0% | 27.9% 91.8%
60% de comercio 5 6.8% 8.2% 100.0%
Total 61 82.4% 100.0%
0% de comercio 57 77.0% 93.4% 93.4%
Materia Prima | 5% de comercio 4 5.4% 6.6% 100.0%
Total 61 82.4% 100.0%
No Respuestas 13 17.6%
Total 74 100.0%
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5.3. Analisis factorial
La técnica de analisis factorial utilizado es el analisis de componentes
principales. El Analisis de Componentes Principales trata de hallar
componentes (factores) que sucesivamente expliquen la mayor parte de la
varianza total, dado que las variables que integran los datos se encuentran
correlacionados. En este caso las variables estan conformadas por las preguntas
del estudio, a las correlaciones o conjuntos de variables que se que se formaron
una vez hecho el estudio, se les asignara un nombre que defina aquello por la
cual resultaron relacionadas. Las pruebas aplicadas son la del KMO (Kaiser-

Meyer-Oklin) y la prueba de Esfericidad de Bartlett que nos determinan si

existe una correlacion entre las variables y si es aceptable la aplicacion del

método, para lo cual maneja las siguientes hipotesis:

Ho: La estructura de correlaciones son iguales de cero, entonces no hay
correlacion y las variables son linealmente dependientes y no tiene mucho
sentido llevar a cabo un Andlisis Factorial.

Ha: La estructura de correlaciones son diferentes de cero, entonces hay
correlacion y son aceptables las suposiciones sobre las variables.

Si p <0.05 se rechaza la Ho

p > 0.05 se acepta la Ho.

a. Beneficios percibidos por los compradores
El primer paso es hallar el determinante de la matriz de correlaciones: un
determinante muy bajo indicara altas intercorrelaciones entre las variables,

pero no debe ser cero (matriz no singular), pues esto indicaria que algunas de
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las variables son linealmente dependientes y no se podrian realizar ciertos

calculos necesarios en el Analisis Factorial.

Correlation Matrix®P

a. Determinant = ,000

b. This matrix is not positive definite.

Para los beneficios percibidos por los compradores se hallo el valor del
determinante igual a cero, por lo que no fue posible hallar ciertos céalculos
como el KMO y el test de Bartlett.

El segundo paso es definir la matriz de explicacion de la varianza total
donde se muestran los valores que obtuvieron cada uno de los componentes.
La primera columna muestra los nombres de las variables, la segunda
columna muestra la varianza total que corresponde a cada uno de los
componentes, la cual tenderdn a cero, la tercera columna muestra el
porcentaje de variacion que representa en cuanto varian los datos entre siy

la cuarta columna muestra la varianza de los datos de manera acumulada.

Total Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings

Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %

4,555 35,041 35,041 4,555 35,041 35,041
2 2,832 21,787 56,828 2,832 21,787 56,828
3 2,157 16,594 73,422 2,157 16,594 73,422
4 1,600 12,304 85,726 1,600 12,304 85,726
5 1,171 9,006 94,732 1,171 9,006 94,732
6 ,456 3,511 98,243
7 ,224 1,727 99,970
8 ,004 ,030 100,000
9 4,13E-016 3,17E-015 100,000
10 2,90E-016 2,23E-015 100,000
11 7,86E-017 6,05E-016 100,000
12 -1,0E-016 -7,98E-016 100,000
13 -3,2E-016 -2,46E-015 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Tabla 25: Matriz de la varianza total de los beneficios percibidos por los compradores
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Figura 12: Componentes de los beneficios percibidos por los compradores

El tercer paso es realizar la matriz de componentes, en esta parte del estudio
es en donde se aprecian los resultados mas importantes del estudio, ya que se
podra conocer que preguntas estan relacionadas entre si. A partir de ese
hecho, se podra saber si existe algun factor que determine o afecte las
decisiones que toman las empresas para participar en un MEM.

Component Matri»@®

Component
1 2 3 4 5
BMMA1 ,571 ,096 ,467 ,510 -,063
BMM2 -,155 ,701 ,033 -,176 ,665
BMM3 ,695 ,498 ,365 -,308 ,068
RCCAH ,759 -,414 -,447 ,051 ,156
RCC2 ,905 ,203 -,006 -,110 -,293
RCC3 -,016 -,356 ,860 -,308 ,153
RCC4 ,759 -,414 -,447 ,051 ,156
RCC5 -,553 -,380 -,491 -,433 -,201
RCC6 -,634 -,5627 ,387 -,175 ,233
RCC7 -,685 ,391 -,455 ,183 ,309
SVA -,033 ,961 -,139 ,000 -,193
INI -,238 -,189 ,113 ,912 ,152
Au ,719 -,199 -,186 -,131 ,558

Extraction Method: Principal Component Analysis.
a. 5 components extracted.

Tabla 26: Componente principales de los beneficios percibidos por los compradores
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En el Analisis de Componentes Principales, el primer factor o componente
seria aquel que explica una mayor parte de la varianza total, el segundo
factor seria aquel que explica la mayor parte de la varianza restante, es decir,

de la que no explicaba el primero y asi sucesivamente.

Analisis de componentes:

Items
BMM1 = El manejo de precios reales en el mercado electronico minero
BMM2 = Un Mercado mas grande para conocer nuevos proveedores
BMM3 = La negociacion con proveedores confiables, pre-calificados
RCCI1 = La facilidad en la biisqueda de informacion sobre precios y productos
RCC2 = La reduccion de costos por transaccion
RCC3 = Un proceso de compras mas rapido
RCC4 = Obtener menores costos de trabajo en el proceso de compras
RCCS = La reduccion de los niveles del inventario
RCC6 = Permitir al personal de compras centrarse mas en actividades estratégicas
RCC7 = La reduccion de tareas manuales
SVA = El uso de servicios con valor agregado
INI = La integracion de la informacion
AU = La transparencia y auditabilidad

Zbcl = (0.571BMM1 + 0.695BMM3 + 0.759RCC1 + 0.905RCC2 + 0.759RCC4 +
0.719AU) — (0.155BMM2 + 0.016RCC3 + 0.553RCC5 + 0.634RCC6 +
0.685RCC7 + 0.033SVA + 0.238INI)

Zbcl = La disponibilidad de informacion, manejo de los precios y la posibilidad de negociar
con proveedores confiables a través del mercado conlleva a concebir negocios
transparentes y la reduccion de costos.

Zbcl = Disponibilidad para realizar negocios.

Zbc2 = (0.096BMMI1 + 0.701BMM2 + 0.498BMM3 + 0.203RCC2 + 0.391RCC7 +
0.961SVA) — (0.414RCC1 + 0.356RCC3 + 0.414RCC4 + 0.380RCCS5 +
0.527RCC6 + 0.189INI + 0.199AU)

Zbc2 = Los mecanismos del mercado permite la reduccion de costos de transaccion y el
servicio con valor agregado ofrecida por el mercado reduce las tareas manuales.

Zbc2 = Mercados electronicos con valor agregado.

Zbc3 = (0.467BMMI1 + 0.033BMM2 + 0.365BMM3 + 0.860RCC3 + 0.387RCC6 +
0.113INI) — (0.447RCC1 + 0.006RCC2 + 0.447RCC4 + 0.491RCCS5 + 0.455RCC7
+0.139SVA + 0.186AU)

Zbc3 = Los mecanismos del mercado conlleva a realizar compras mas rapidas e integrar la
informacion permitiendo al personal de compras centrarse en actividades

estratégicas.

Zbc3 = Integracion de la informacion.
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Zbc4 = (0.51BMM1 + 0.051RCC1 + 0.051RCC4 + 0.183RCC7 + 0.0SVA + 0.912INI) —
(0.176BMM2 + 0.308BMM3 + 0.110RCC2 + 0.308RCC3 + 0.433RCC5 +
0.175RCC6 + 0.131AU)

Zbc4 = La informacion disponible, el servicio de valor agregado de los mercados e
integracion de la informacion permiten la reduccion de tareas manuales y los
costos de trabajo.

Zbc4 = Efectividad operativa del proceso de compras

Zbc5 = (0.665BMM2 + 0.068BMM3 + 0.156RCC1 + 0.153RCC3 + 0.156RCC4 +
0.233RCC6 + 0.309RCC7 + 0.152INI + 0.558AU) — (0.063BMM1 + 0.293RCC2
+0.201RCC5 +0.193SVA)

Zbc5 = Negociar con proveedores con informacion precisa, a través de un proceso de
compras efectiva, y personal capacitado reduce las tareas manuales e integra la

informacion.

ZbcS5 = Flujo de coordinacion

b. Beneficios percibidos por los proveedores

Con el valor del determinante diferente a cero, se pasa a determinar la
medida de Kaiser-Meyer-Oklin (KMO) y la prueba de Esfericidad de
Bartlett para justificar el analisis estadistico usado.

El resultado KMO debe encontrarse entre 0.5 y 1.0 para ver si es apropiado
realizar el andlisis y el nivel de significancia de 0.000 indica que los datos
poseen caracteristicas apropiadas para la realizacion del analisis factorial y
ese dato es el que importa en este analisis.

Determinante = 7.59E-010.

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

Adequacy. ,308

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 1417,398

Sphericity df 91
Sig. ,000
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Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %
1 4,891 34,937 34,937 4,891 34,937 34,937
2 3,106 22,185 57,122 3,106 22,185 57,122
3 1,996 14,256 71,378 1,996 14,256 71,378
4 1,209 8,633 80,011 1,209 8,633 80,011
5 ,919 6,564 86,576
6 ,655 4,682 91,257
7 ,503 3,595 94,852
8 ,309 2,205 97,057
9 ,187 1,339 98,397
10 ,120 ,856 99,253
11 ,086 ,613 99,866
12 ,012 ,087 99,953
13 ,004 ,032 99,985
14 ,002 ,015 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Tabla 27: Matriz de la varianza total de los beneficios percibidos por los proveedores

Eigenvalue

T T T T T T T T T T T T T T
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

Component Number

Figura 13: Componentes de los beneficios percibidos por los proveedores
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Component Matri»@®
Component
1 2 3 4

BMM1 ,648 -,512 ,373 ,102
BMM2 ,817 ,138 -,287 ,020
BMM3 714 415 ,101 ,307
BMM4 ,633 ,593 -,205 -,294
BMM5 ,763 -,170 ,415 -,282
BMM6 ,460 -,393 -,340 ,437
BMM?7 271 227 772 116
BMM8 , 708 -,462 -,198 -,413
BMM9 ,033 ,841 ,350 ,181
RCCH1 471 -,539 -,433 ,180
RCC2 ,638 -,505 ,406 -,061
RCC3 ,490 ,560 -,470 ,050
RCC4 ,685 ,300 ,152 ,513
SVA ,431 ,445 -,280 -,478

Extraction Method: Principal Component Analysis.
a. 4 components extracted.

Tabla 28: Componente principales de los beneficios percibidos por los proveedores

Analisis de componentes:

items
BMMI1 = El Incremento del volumen de ventas
BMM2 = El mercado electronico como un canal de ventas adicional
BMM3 = Ingresar a un nuevo mercado
BMM4 = Descargar eficientemente de inventario en exceso
BMMS = Medios para la comparacion de precios con la competencia
BMMG6 = Discriminacion de precios
BMM7 = La negociacion con compradores confiables, pre-calificados (redes privadas)
BMMS = El bajo costo de comercializacion por unidad vendida
BMMO9 = La oportunidad de probar precios con poco riesgo
RCC1 = La reduccion de costos por transaccion
RCC2 = La reduccion de los niveles del inventario
RCC3 = El Répido proceso de ventas
RCC4 = El bajo costo de trabajo en el proceso de ventas
SVA = El uso de servicios con valor agregado en el mercado

Zbpl = (0.648BMM1 + 0.817BMM2 + 0.714BMM3 + 0.633BMM4 + 0.763BMMS5 +
0.46BMM6 + 0.271BMM7 + 0.708BMMS8 + 0.033BMM9 + 0.47IRCC1 +
0.638RCC2 + 0.49RCC3 + 0.685RCC4 + 0.431SVA)

Zbpl = Las empresas proveedores perciben beneficios del MEM vy le dan poco valor a la
posibilidad de probar precios con poco riesgo.

Zbp1 = Beneficios percibidos por los proveedores.
Zbp2 = (0.138BMM2 + 0.415BMM3 + 0.593BMM4 + 0.227BMM7 + 0.841BMM9 +

0.56RCC3 + 03 RCC4 + 0.445SVA) — (0.512BMM1 + 0.17BMMS5 +
0.393BMM6 + 0.462BMMS + 0.539RCC1 + 0.505RCC2)
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Zbp2 = Ingresar al mercado incrementa los canales de ventas que da la posibilidad de
descargar inventario, negociar con nuevos compradores e incrementar las ventas a
un bajo costo de trabajo.

Zbp2 = Incremento de la eficiencia en el proceso de ventas

Zbp3 = (0.373BMM1 + 0.101BMM3 + 0.415BMMS5 + 0.772BMM7 + 0.35BMM9 +
0.406RCC2 + 0.152RCC4) — (0.287BMM2 + 0.205BMM4 + 0.34BMM6 +
0.198BMMS + 0.433RCC1 + 0.47RCC3 + 0.28SVA)

Zbp3 = El incremento de las ventas en el mercado da la posibilidad de comparar precios,
negociar con compradores y reducir el nivel de inventario a un menos costo de

trabajo.

Zbp3 = Negociar con compradores

Zbp4 = (0.102BMM1 + 0.02BMM2 + 0.307BMM3 + 0.437BMM6 + 0.181BMM9 +
0.18RCC1 + 0.05RCC3 + 0.513RCC4) — (0.294BMM4 + 0.282BMMS5 +

0.116BMM7 + 0.413BMMS + 0.061RCC2 + 0.478SVA)

Zbp4 = El mercado permite discriminar precios y probar precios con reducidos costos de

transaccion y mano de obra y aumento de rapidez del proceso de ventas.

Zbp4 = Reduccion de costos

Determinante: 0.032

¢. Amenazas percibidas por los compradores

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling
Adequacy. ,378
Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 31,523
Sphericity df 15
Sig. ,007
Total Variance Explained
Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %
1 2,747 45,791 45,791 2,747 45,791 45,791
2 1,357 22,609 68,400 1,357 22,609 68,400
3 ,976 16,269 84,669
4 ,575 9,587 94,256
5 ,292 4,869 99,125
6 ,053 ,875 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Tabla 29: Matriz de la varianza total de las amenazas percibidas por los compradores
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Figura 14: Componentes de las amenazas percibidas por los compradores

Component Matri®@
Component
1 2

Tl -, 416 -,420
CSLA ,748 471
CsL2 ,837 -,392
CSL3 ,473 ,723
CSL4 -,796 ,322
SL -,674 422

Extraction Method: Principal Component Analysis.
a. 2 components extracted.

Tabla 30: Componente principales de las amenazas percibidas por los compradores

Analisis de componentes:

Items
CSL1 = Baja confianza en los proveedores del mercado
CSL2 = Temor al deterioro de la relacion con sus proveedores actuales
CSL3 = Temor a actividades relacionadas con seguridad y aspectos legales del mercado
CSL4 = Preocupacion por realizar negocios con proveedores desconocidos
TI = Los proveedores obtiene informacion del mercado electronico mas facil
SL = Cambio del nimero de personal empleado en el departamento de compras

Zacl =(0.748CSL1 + 0.837CSL2 + 0.473CSL3) — (0.416TI + 0.796CSL4 + 0.674SL)

Zacl = Poca confianza en los proveedores del mercado y temor a la relacién con los
actuales proveedores y actividades se seguridad y aspectos legales el mercado.

Zacl =Baja confianza en los proveedores y el mercado electronico

Zac2 =(0.471CSL1 + 0.723CSL3 + 0.322CSL4 + 0.422SL) — (0.42TI + 0.392CSL2)
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Zac2 = Baja confianza en los proveedores y el mercado electronico para realizar negocios y
el riesgos de disminucion de personal del departamento de compras.

Zac2 = Baja confianza para realizar negocios en el mercado.

d. Amenazas percibidas por los proveedores

Correlation Matrix

a. Determinant = ,000

b. This matrix is not positive definite.

Total Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %
1 3,919 35,624 35,624 3,919 35,624 35,624
2 2,502 22,749 58,373 2,502 22,749 58,373
3 1,808 16,440 74,813 1,808 16,440 74,813
4 1,212 11,015 85,829 1,212 11,015 85,829
5 ,865 7,867 93,696
6 ,378 3,434 97,130
7 ,279 2,539 99,669
8 ,036 ,331 100,000
9 2,84E-016 2,58E-015 100,000
10 1,42E-016 1,29E-015 100,000
11 -4,5E-016 -4,06E-015 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Tabla 31: Matriz de la varianza total de las amenazas percibidas por los proveedores

Eigenvalue
]
1

T T T T T T T T T T T
1 2 3 4 5 [} 7 g 9 10 11

Component Number
Figura 15: Componentes de las amenazas percibidas por los proveedores
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Component Matri}@

Component
1 2 3 4
CSL1 -,317 ,505 ,294 ,650
CSL2 ,088 -,850 ,444 ,243
CSL3 -,342 241 ,492 -,643
CSL4 ,644 ,259 ,318 ,284
CSL5 ,802 -,153 -,440 ,068
CSL6 ,718 ,530 ,253 -,182
CSL7 ,728 ,549 -,049 -,100
CSL8 ,802 -,388 ,061 -,365
CSL9 ,633 -,095 -,596 ,165
SL -,375 ,761 -,427 -,054
UCE ,637 ,235 617 ,156

Extraction Method: Principal Component Analysis.
a. 4 components extracted.

Tabla 32: Componente principales de las amenazas percibidas por los proveedores

Analisis de componentes:

Items
CSL1 = Preocupacion por la disminucion del margen de ventas
CSL2 = Preocupacion por perder clientes
CSL3 = Preocupacion que el comprador cambie de producto terminado hacia materias primas
CSL4 = Preocupacion por la lealtad de 1la marca mas débil.
CSLS = Preocupacion por realizar negocios con compradores desconocidos
CSL6 = Preocupacion por la escasez de confianza de los compradores que participan en el
mercado
CSL7 = Temor al deterioro de la relacion con sus compradores actuales
CSL8 = Temor a actividades relacionadas con seguridad y aspectos legales del mercado
CSL9 = Preocupacion por el marco juridico del pais de origen del comprador
UCE = Bajo nivel del uso de comercio electronico en el Peri
SL = Cambio del nimero de personal empleado en el departamento de ventas

Zapl = (0.88CSL2 + 0.644CSL4 + 0.802CSL5 + 0.718CSL6 + 0.728CSL7 + 0.802CSLS8 +
0.633CSL9 + 0.637UCE) — (0.317CSL1 + 0.342CSL3 + 0.375SL)

Zapl = Preocupacion por la confianza, la seguridad y aspectos legales del mercado, el
marco juridico peruano y el bajo uso del comercio electronico.

Zapl = Preocupacion en la confianza, la seguridad y los aspectos legales

Zap2 = (0.505CSL1 + 0.241CSL3 + 0.259CSL4 + 0.530CSL6 + 0.549CSL7 + 0.761SL +
0.235UCE) — (0.850CSL2 + 0.153CSL5 + 0.388CSL8 + 0.095CSL9)

Zap2 = Preocupacion por las ventas, la marca, confianza en los compradores, el personal de
ventas y bajo uso del comercio electronico.

Zap?2 = Baja confianza para realizar negocios en el mercado
Zap3 = (0.294CSL1 + 0.444CSL2 + 0.492CSL3 + 0.318CSL4 + 0.253CSL6 + 0.061CSL8
+0.617 UCE) — (0.44CSLS5 + 0.049CSL7 + 0.596CSL9 + 0.427SL)
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Zap3 = Preocupacion por las ventas, perder clientes, reputacion de la marca, la seguridad y
aspectos legales del mercado y bajo uso del comercio electronico.

Zap3 = Preocupacion por perdida de imagen.

Zap4 = (0.650CSL1 + 0.243CSL2 + 0.284CSL4 + 0.068CSLS5 + 0.165CSL9 + 0.156UCE) —
(0.643CSL3 + 0.182CSL6 + 0.1CSL7 + 0.365CSL8 + 0.054SL)

Zap4 = Preocupacion por las ventas, la marca, negocios con compradores desconocidos, el
marco juridico del pais y el bajo uso del comercio electronico.

Zap4 = Negocios fraudulentos

e. Preparacion organizacional de las empresas peruanas

Determinante: 1.76E-008

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

Adequacy. ,320

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 1425,237

Sphericity df 120
Sig. ,000

Total Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %
1 5,036 31,475 31,475 5,036 31,475 31,475
2 3,018 18,862 50,337 3,018 18,862 50,337
3 1,954 12,214 62,551 1,954 12,214 62,551
4 1,607 10,043 72,594 1,607 10,043 72,594
5 1,189 7,432 80,026 1,189 7,432 80,026
6 1,015 6,344 86,370 1,015 6,344 86,370
7 ,664 4,149 90,519
8 ,396 2,474 92,993
9 ,362 2,260 95,253
10 ,273 1,704 96,958
11 ,199 1,243 98,200
12 ,119 , 741 98,942
13 ,078 ,487 99,429
14 ,066 411 99,840
15 ,021 ,131 99,971
16 ,005 ,029 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Tabla 33: Matriz de la varianza total de la preparacion organizacional
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Figura 16: Componentes de la preparacion organizacional
Component Matri»
Component
1 2 3 4 5 6
RF1 ,569 -,342 -,470 ,318 -,245 -,130
RF2 421 -,425 -,490 ,492 -,009 ,222
PM1 -,077 -,667 ,642 -,016 ,046 ,160
PM2 ,583 -,410 ,257 -,307 -,116 ,391
PM3 ,620 -,474 -,020 473 ,000 ,102
PEL1 -,159 ,235 -,650 -,537 ,132 ,185
PEL2 ,292 -,443 ,122 -,105 ,580 ,138
PEL3 ,103 ,525 ,571 ,107 -,215 ,469
PEL4 ,627 ,200 -,344 -412 -,031 418
PEL5 ,808 ,406 ,011 -,132 ,252 -,118
PEL6 ,538 ,688 ,222 ,158 -,037 -,185
PEL7 ,623 ,362 179 ,136 ,542 -,148
PELS8 ,782 ,150 ,059 -,193 -517 -,061
PEL9 ,681 -,288 ,210 -,315 -,241 -,413
PEL10 ,124 ,658 -,062 512 -,014 ,256
PEL11 ,933 -,092 -,019 -,077 ,166 -,038

Extraction Method: Principal Component Analysis.
a. 6 components extracted.

Tabla 34: Componente principales de la preparacion organizacional

166



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

Analisis de componentes:

Items

RF1 = Costos financieros por honorarios

RF2 = Costos por Integrar los procesos de negocios

PM1 = Diversidad de productos en el mercado

PM2 = Procesos de negocios disponibles en el mercado

PM3 = Suficiente numero de compradores/proveedores en el mercado
PEL1 = Actitud positiva de la alta gerencia

PEL2 = La tecnologia de Informacion reduce los costos operacionales
PEL3 = La tecnologia de Informacion mejora su productividad

PEL4 = La tecnologia de Informacion encamina a la reduccion de personal
PELS = La tecnologia de Informacion mejora el acceso a la informacion
PEL6 = La tecnologia de Informacién mejora la toma de decisiones
PEL7 = La tecnologia de Informacion mejora la competitividad

PELS = La tecnologia de Informacion mejora el servicio a los clientes
PEL9 = Adopcidn de estandares de contabilidad

PEL10 = Reorganizacion de los procesos internos

PEL11 = Adaptacion al estandar de clasificacion del mercado

Zpol = (0.569RF1 + 0.421RF2 + 0.583PM2 + 0.62PM3 + 0.292PEL2 + 0.103PEL3 +
0.627PEL4 + 0.808PELS + 0.538PEL6 + 0.623PEL7 + 0.782PELS + 0.681PEL9 +
0.124PEL10 + 0.933PEL11) — (0.077PM1 + 0.159PEL1)

Zpol = Es importante para las empresas contar en recursos financieros, confrontar que el
mercado tenga procesos de negocios disponibles y suficiente numero de
compradores/proveedores, comprender que la tecnologia de informacion reduce
costos, mejora la productividad y acceso a informacion, mejora la toma de
decision, competitividad y servicio al cliente, y se preocupan por prepararse en
estandares contables y de clasificacion y la posible reorganizacion.

Zpol = Preparacion de la organizacion

Zpo2 = (0.235PEL1 + 0.525PEL3 + 0.2PEL4 + 0.406PEL5 + 0.688PEL6 + 0.362PEL7 +
0.15PEL8 + 0.658PEL10) — (0.342RF1 + 0.425RF2 + 0.667PM1 + 0.41PM2 +
0.474PM3 + 0.443PEL2 + 0.288PEL9 + 0.092PEL11)

Zpo2 = La actitud positiva de la alta direccion apoyados con la tecnologia de informacion
que mejora la productividad y acceso a informacion, reduce el personal y mejora la
gestion (toma de decision, competitividad y servicio al cliente).

Zpo?2 = Gestion organizacional eficiente soportados por la tecnologia de informacion

Zpo3 = (0.642PM1 + 0.257PM2 + 0.122PEL2 + 0.571PEL3 + 0.011PELS + 0.222PEL6 +
0.179PEL7 + 0.59PEL8 + 0.658PEL9) — (0.47RF1 + 0.49RF2 + 0.02PM3 +
0.65PEL1 + 0.344PEL4 + 0.062PEL10 + 0.019PEL11)

Zpo3 = La disponibilidad de negociar diversos productos en el mercado, la valides de la
tecnologia de informacion que reduce los costos, mejora la productividad e

integracion de la informacion, mejora la gestion, y la adopcion de la empresa a los
estandares contables.

Zpo3 = Eficiencia organizacional soportados por la tecnologia de informacion
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Zpo4 = (0.318RF1 + 0.492RF2 + 0.473PM3 + 0.107PEL3 + 0.158PEL6 + 0.136PEL7 +
0.512PEL10) — (0.016PM1 + 0.307PM2 + 0.537PEL1 + 0.105PEL2 + 0.412PEL4
+ 0.132PELS5 + 0.193PELS8 + 0.315PEL9 + 0.077PEL11)

Zpo4 = Los costos financieros, suficiente niimero de compradores/proveedores en el
mercado, la tecnologia de informacion que mejora la productividad, mejora la
gestion, y la posibilidad de una reorganizacion.

Zpo4 = Recursos financieros

Zpo5 = (0.046PM1 + 0.0PM3 + 0.132PEL1 + 0.58PEL2 + 0.252PELS5 + 0.542PEL7 +
0.166PEL11) — (0.245RF1 + 0.009RF2 + 0.116PM2 + 0.215PEL3 + 0.031PEL4 +
0.037PEL6 + 0.517PELS8 + 0.241PEL9 + 0.014PEL10)

Zpo5 = La disponibilidad de negociar diversos productos en el mercado, adaptarse a su
estandar de clasificacion, la actitud positiva de la alta direccion apoyados de la
tecnologia de informacion.

Zpo5 = Adaptacion de la empresa

Zpo6 = (0.222RF2 + 0.16PM1 + 0.391PM2 + 0.102PM3 + 0.185PEL1 + 0.138PEL2 +
0.469PEL3 + 0.418PEL4 + 0.256PEL10) — (0.13RF1 + 0.118PELS5 + 0.185PEL6 +
0.148PEL7 + 0.061PELS8 + 0.413PEL9 + 0.038PEL11)

Zpo6 = = La disponibilidad de negociar diversos productos en el mercado, el suficiente
nimero de compradores/proveedores, los costos por integrar los procesos de

negocios y su posible reorganizacion de los procesos, la actitud positiva de la alta
direccion apoyados de la tecnologia de informacion.

Zpo6 = Disponibilidad del mercado y efectos en los procesos de negocio de la
empresa.

f. Presion externa en las empresas peruanas
Determinante: 0.283

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

Adequacy. 462

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 105,339

Sphericity df 10
Sig. ,000
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Total Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %
1 2,082 41,631 41,631 2,082 41,631 41,631
2 1,313 26,263 67,894 1,313 26,263 67,894
3 ,882 17,641 85,535
4 477 9,539 95,074
5 ,246 4,926 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Eigenvalue

Tabla 35: Matriz de la varianza total de la presion externa

2,0
1,5
1,0
05
0,0
T T T T T
1 2 3 4 5
Component Number
Figura 17: Componentes de la presion externa
Component Matri»@
Component
1 2
PC1 -,855 -,171
PC2 ,438 -,700
P -,292 ,685
PI2 ,646 570
PI3 ,811 -,011

Extraction Method: Principal Component Analysis.
a. 2 components extracted.

Tabla 36: Componente principales de la presion externa
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Analisis de componentes:

Items

PC1 = Seguir a sus competidores

PC2 = Influencia de la imagen de su compaiiia

PI1 = Presion de la industria, tales como asociaciones comerciales o empresariales.
PI2 = Preocupacion por la eficacia del canal de compras/ventas tradicional

PI3 = Preocupacion del grado de fragmentacion del mercado en la industria Minera

Zpel = (0.438PC2 + 0.646P12 + 0.811PI3) — (0.855PC1 + 0.292PI1)

Zpel = Preocupacion de la imagen de la compaiiia, la eficacia del canal de compras/ventas y
la fragmentacion del mercado.

Zpel =Imagen institucional en la industria minera
Zpe2 = (0.685PI1 + 0.57P12) — (0.171PC1 + 0.7PC2 + 0.11PI3)

Zpel = Preocupacion por la presion industrial y la eficacia del canal de compras/ventas
tradicional.

Zpel = Presion industrial

5.4. Contrastacion de hipétesis
La tabla 37 muestra el resumen del analisis factorial por cada factor, resultados
obtenidos de la aplicacion de la prueba de Kaiser-Meyer-Oklin (KMO) y la
prueba de Esfericidad de Bartlett a través del programa estadistico SPSS 14 y

detallados anteriormente.

. . Prueba de Bartlett’s

Variables Determinante | KMO* Chi cuadrado df | Sig
Beneficios percibidos por los compradores 0.0 - - - -
Beneficios percibidos por los proveedores 7.59E-010 0.308 1417.398 91 | 0.000
Amenazas percibidas por los compradores 0.032 0.378 31.523 15 | 0.007
Amenazas percibidas por los proveedores 0.0 - - - -
Preparacion organizacional 1.76E-008 0.32 1425.237 120 | 0.000
Presion externa 0.283 0.462 105.339 10 | 0.000
Df = grados de libertad; Sig = significancia = p
Fuente: elaboracion propia. Nota p < 0,05*, p <0,05%*

Tabla 37: Resumen del analisis factorial
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Hel: La participacion de una empresa peruana en un MEM se estimulard si
perciben beneficios por participar.

La variable beneficios percibidos por los compradores dio como resultado un
determinante igual a cero, es decir que no existe una correlacion entre las
variables y son totalmente independientes entre si. Lo que significa que la
aplicacion de la variable beneficios percibidos por los compradores es solo
aplicable al sector industrial minero. Aquello no quita la existencia de
beneficios que las empresas compradoras perciben, el analisis de componentes
principales nos entregd una serie de beneficios a tener en cuenta: Zbcl, Zbc2,
Zbc3, Zbc4, Zbcs.

La variable beneficios percibidos por los proveedores dio como resultado de
un KMO menor a 0.05, un Chi — cuadrado igual a 1417.398 y un p de 0.000,
por lo cual se rechaza la Hipdtesis nula y se acepta la Hipotesis alternativa, lo
que indica que las variables estan interrelacionadas entre si. Esto significa que
la variable beneficios percibidos por los proveedores es aplicable para
diferentes sectores industriales y por lo tanto los beneficios percibidos por los
proveedores si estimulan a participar en un MEM y es aceptable a un nivel de
significancia del 5 %.

Por lo Tanto se puede afirmar y aceptar que Hel: La participacion de una
empresa peruana en un MEM se estimula si perciben beneficios por
participar, los cuales son:

- Zbcl = Disponibilidad para realizar negocios

- Zbc2 = Mercados electronicos con valor agregado

- Zbc3 = Integracion de la informacion
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- Zbc4 = Efectividad operativa del proceso de compras

- Zbc5 = Flujo de coordinacion

- Zbpl = Beneficios percibidos por los proveedores

- Zbp2 = Incremento de la eficiencia en el proceso de ventas
- Zbp3 = Negociar con compradores

- Zbp4 = Reduccién de costos

He2: La participacion de una empresa peruana en un MEM se reducird si
perciben amenazas por participar.

La variable amenazas percibidas por los compradores dio como resultado de
un KMO menor a 0.05, un Chi — cuadrado igual a 31.523 y un p de 0.007, por
lo cual se rechaza la Hipotesis nula y se acepta la Hipotesis alternativa, lo que
indica que las variables estan interrelacionadas entre si. Esto significa que la
variable amenazas percibidas por los compradores es aplicable para diferentes
sectores industriales y por lo tanto las amenazas percibidas por los
compradores si reducen la participacion en un MEM y es aceptable a un nivel
de significancia del 5 %.

La variable amenazas percibidas por los proveedores dio como resultado un
determinante igual a cero, es decir que no existe una correlacion entre las
variables y son totalmente independientes entre si. Lo que significa que la
aplicacion de la variable amenazas percibidas por los proveedores es soélo
aplicable al sector industrial minero. Aquello no quita la existencia de

amenazas que las empresas proveedoras perciben, el analisis de componentes
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principales dio como salida una serie de amenazas a tener en cuenta: Zapl,
Zap2, Zap3, Zap4.

Por lo Tanto se puede afirmar y aceptar que He2: La participacion de una
empresa peruana en un MEM se reduce si perciben amenazas por participar,
los cuales son:

- Zacl = Baja confianza en los proveedores y el mercado electronico

- Zac2 = Baja confianza para realizar negocios en el mercado

- Zapl = Preocupacion en la confianza, la seguridad y los aspectos legales

- Zap2 = Baja confianza para realizar negocios en el mercado

- Zap3 = Preocupacion por perdida de imagen.

- Zap4 = Negocios fraudulentos

He3: La participacion de una empresa peruana en un MEM serd optimo si la
organizacion se encuentra preparada para participar.

La variable preparacion organizacional dio como resultado de un KMO menor
a 0.05, un Chi — cuadrado igual a 1425.237 y un p de 0.000, por lo cual se
rechaza la Hipotesis nula y se acepta la Hipdtesis alternativa, lo que indica que
las variables estan interrelacionadas entre si. Esto significa que la aplicacion
de la variable preparacion organizacional es aplicable para diferentes sectores
industriales y por lo tanto se puede afirmar que He3:La preparacion
organizacional en las empresas si optimiza la participacion en un MEM y es
aceptable a un nivel de significancia del 5 %, los cuales son:

- Zpol = Preparacion de la organizacion
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- Zpo2 = Gestion organizacional eficiente soportados por la tecnologia de
informacion.

- Zpo3 = Eficiencia organizacional soportados por la tecnologia de
informacion.

- Zpo4 = Recursos financieros

- Zpo5 = Adaptacion de la empresa

- Zpo6 = Disponibilidad del mercado y efectos en los procesos de negocio de

la empresa.

He4: La participacion de una empresa peruana en un MEM se estimulard si
existen presiones externas para participar.

La variable presion externa dio como resultado de un KMO menor a 0.05, un
Chi — cuadrado igual a 105.339 y un p de 0.000, por lo cual se rechaza la
Hipotesis nula y se acepta la Hipotesis alternativa, lo que indica que las
variables estan interrelacionadas entre si. Esto significa que la aplicacion de la
variable presion externa es aplicable para diferentes sectores industriales y por
lo tanto se puede afirmar que He4: la presion externa en las empresas si
estimula la participacion en un MEM y es aceptable a un nivel de
significancia del 5 %, los cuales son:

- Zpel =Imagen institucional en la industria minera

- Zpel = Presion industrial
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Hg: La propuesta de un modelo de factores que afectan la participacion
mejorara la decision de participacion de las empresas peruanas en el MEM.
El andlisis de componentes principales aplicado a las variables propuestas en
la investigacion nos da como resultado una serie de componentes que son
agrupados en factores que tienen incidencia en la decision de participacion de
las empresas peruanas en un MEM que se visualizan en la tabla 38 y que son
unificados en un modelo propuesto que se muestra en la figura 21.

Por lo tanto se puede afirmar y aceptar que la propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion mejora la decision de participacion de
las empresas peruanas en el MEM. Aquellos factores son:

- Beneficios de los mecanismos del mercado

- Servicio de valor agregado

- Integracion de informacion

- Reduccion de costos de coordinacion

- Confianza, seguridad y aspectos legales

- Preparacion de la organizacion

- Preparacion tecnologica

- Recursos financieros

- Preparacion del mercado

- Presion de la competencia

- Presion Industrial

A continuacion se presenta la relacion de los componentes principales y los

factores encontrados a consecuencia del analisis factorial.
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Beneficios
percibidos

Componentes principales Factores
Zbc1 = Disponibilidad para realizar Beneficios de los mecanismos
negocios del mercado
- Zbc2 = Mer lectrénicos con valor -
Beneficios be ager: ; :g j electronicos Servicio de valor agregado

percibidos por
los compradores

Zbc3 = Integracion de la informacién

Integracion de informacion

Zbc4 = Efectividad operativa del proceso
de compras

Reduccion de costos de

Zbc5 = Flujo de coordinacién coordinacion
Zbp1 = Beneficios percibidos por los Beneficios generales
proveedores
Beneficios Beneficios de los mecanismos

percibidos por
los proveedores

Zbp3 = Negociar con comprado

del mercado

Zbp2 = Incremento de la eficiencia en el
proceso de ventas
Zbp4 = Reduccién de costos

Reduccién de costos de
coordinacion

Amenazas
percibidas

Amenazas
percibidas por
los compradores

Zac1 =Baja confianza en los proveedores
y el mercado electrénico

Zac2 = Baja confianza para realizar
negocios en el mercado

Amenazas
percibidas por
los proveedores

Zap1 =Preocupacion en la confianza, la
seguridad y los aspectos legales

Zap4 = Negocios fraudulentos

Zap2 = Baja confianza para realizar
negocios en el mercado

Zap3 = Preocupacion por perdida de
imagen.

Confianza, seguridad y aspectos
legales

Preparacion organizacional

Zpo1 = Preparacion de la organizacién
Zpo5 = Adaptacion de la empresa

Preparacion de la organizacion

Zpo2 = Gestién organizacional eficiente
soportados por la tecnologia de
informacién

Zpo3 = Eficiencia organizacional
soportados por la tecnologia de
informacién

Preparacién tecnolégica

Zpo4 = Recursos financieros

Recursos financieros

Zpo6 = Disponibilidad del mercado y
efectos en los procesos de
negocio de la empresa.

Preparacion del mercado

Presion externa

Fuente: elaboracion propia

Zpe1 =Imagen institucional en la industria
minera

Presién de la competencia

Zpe?2 = Presién industrial

Presion Industrial

Tabla 38: Relacion de componentes principales y factores
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5.5. Resumen de resultados

® Los beneficios mas resaltantes que las empresas compradoras perciben de los
mecanismos del mercado son: el manejo de los precios reales y contactar con
proveedores confiables (a través por ejemplo del usos del catalogo electronico)
y que les permite tener disponibilidad para realizar diversos negocios. La
reduccion de costos de coordinacion les permites obtener efectividad operativa
del proceso de compras y un mejor flujo de coordinacion a través de la
reduccion de los costos por busqueda de informacién, por transacciones, los
costos de trabajo y la reduccion de inventario. Otro beneficio importante que
perciben es la integracion de la informacién y se da menos importancia al
servicio del valor agregado del MEM (ver tabla 9 y 38).

¢ Los beneficios mas resaltantes para las empresas proveedoras son la reduccion
de costos por transacciones y niveles de inventario permitiendo una eficiencia
del proceso de ventas. Los mecanismos del mercado les brindan la oportunidad
de comparar precios con otros proveedores, discriminar los precios e
incrementar las ventas (usando como un canal de ventas adicional) permitiendo
realizar diversos negocios con los compradores y se da menos importancia al
servicio de valor agregado, a la oportunidad de descargar inventario, negociar
con compradores confiables y la rapidez del proceso de compras (tabla 9 y 38).

¢ Las empresas peruanas sienten amenazas en aspectos de seguridad que brinda
el mercado, el marco legal y juridico peruano, haciendo disminuir la confianza
de las empresas de realizar negocios en el mercado y miedo de los negocios
fraudulentos. Las empresas proveedoras se encuentran preocupadas por la

lealtad hacia la marca, la lealtad de sus clientes y un posible deterioro de la
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relacion con ellos si participan en el mercado repercutiendo en una posible
perdida de imagen (tabla 10 y 38).

¢ La seguridad laboral no necesariamente es una amenaza, esto puede ser una
amenaza cuando la decision de participar es tomada por el personal de compras
o ventas, sin embargo la pérdida laboral significa aumento de la eficacia, la
cual es una ventaja para la gerencia y para la compaiia en su totalidad, por la
cual concordando con Saldias P., 2003, en que la actitud de los trabajadores a la
incorporacion de estas nuevas tecnologias es positiva, ya que no afectan su
estabilidad laboral y siendo su actitud mas que de resistencia una actitud de
curiosidad y aprendizaje de la nueva tecnologia, tomando a la tecnologia de
informacion como una herramienta de apoyo para sus actividades laborales.

e Las empresas peruanas del sector minero, se encuentran relativamente
preparadas para poder participar en los MEMs, y se dan cuenta de la gran
importancia que tiene el mercado electronico como una tecnologia de
informacion para mejorar su productividad, reducir costos operacionales,
mejorar el acceso de informacion, mejorar la toma de decisiones y el servicio al
cliente, mejorando la gestion y eficiencia organizacional. Existe una buena
preparacion de los mercados destacando la diversidad de procesos para
negocios (mecanismos del mercado), diversidad de productos y la existencia de
suficiente nimero de participantes aportando consigo el efecto conocido como
redes externas (Katz y Shapiro, 1985) (tabla 11 y 38).

e Las empresas del sector minero estdn preocupadas por la efectividad de su

canal de venta o compra que repercuten en la imagen institucional en la

178



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

industria minera, ademas que la participacion de sus competidores ejerce una
gran influencia para poder participar en un mercado (ver tabla 11).

e La existencia de poder por parte de las empresas compradoras hacia las
empresas proveedoras y la dependencia de ellas con respecto a las
compradoras, son los factores con mas influencia para las empresas
proveedoras, su participacion muchas veces se ve afectada por ellas y que en
muchos casos delimitan el analisis de los beneficios, amenazas o preparacion
de la organizacion y solo toman la decision de participar por la gran influencia
de aquellos factores, los resultados demuestran que las empresas compradoras
(el 92%) no tienen alguna influencia por parte de las empresas proveedoras en
su decision de participar en un MEM; mientras que las empresas proveedoras
(el 51%) respondieron haber tenido influencia por parte de las empresas
compradoras en su decision de participar en un MEM y un 80% de ellas

afirman seguir a las empresas compradoras (ver tabla 19 y 20).

Tal como Garcia Dastugue y Lambert, 2003 mencionaron, la cadena de
abastecimiento se fortalece con el uso del MEM, mejorando el flujo de
informacion y coordinacidon entre las empresas asociadas (socios comerciales),
reduciéndose los costos de transaccion en toda la cadena, ofreciendo a las
pequefias y medianas empresas nuevas oportunidades de negocio de manera
global y a las comunidades regionales la oportunidad de revitalizar sus bases

econdmicas.

Los resultados obtenidos nos presenta un panorama de participacion
desnivelada de la preparacion organizacional como socios comerciales, es asi

que las empresas proveedoras indican que el 58% de las empresas compradoras
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se encuentran preparados para participar en el MEM (ver la tabla 18), mientras
que las empresas compradoras indican que como maximo el 20% de sus
proveedores se encuentran preparadas para participar (ver la tabla 17).

¢ En cuanto al uso de herramientas convencionales (teléfono, fax, relaciones
personales, etc.) y electronicas por parte de las empresas peruanas, los
resultados nos proporcionaron que la mayoria de los proveedores (del 70 al
95%) realizan sus operaciones comerciales utilizando herramientas
convencionales, el 42% de proveedores utilizan las subastas electronicas y un
menor porcentaje (31%) utilizan el mercado electronico (ver la tabla 21),
mientras que la mayor parte de los compradores utilizan los métodos
tradicionales, el 23% usan los mercados electronicos, un 77% usan las subastas
electronicas, un 7% los catdlogos electronico y un 31% la tecnologia del EDI
(ver la tabla 22). Cabe recalcar que en la actualidad los MEMs tienen
implementadas dentro de ellas las subastas electronicas y catalogos
electronicos. Eso nos lleva a la conclusion que los compradores a diferencia de
los proveedores, estan mas involucrados con el uso de herramientas digitales.

e La comercializaciéon de productos en el mercado representa un indicador
importante al momento de participar, considerando de esta manera puntos
estratégicos sobre que tipo de producto ha de comercializar, la demanda de
productos por comprador o proveedor puede afectar el éxito de su
participacion; los resultados que se obtuvieron constatan que todos los
compradores comercializan algun tipo de producto terminado (totalmente
elaborado), el 89% comercializan productos personalizados (elaborado con

previos requerimientos), seguido por los productos parcialmente personalizados

180



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

(semi elaborados) con un 11% y un pequefio porcentaje comercializa productos
en materia prima (extraido de la naturaleza) (ver la tabla 23), mientras que los
proveedores comercializan producto personalizado o brindan un servicio
personalizado o en su defecto parcialmente personalizados, un 46% de
proveedores comercializan los productos terminados y un pequefio porcentaje
comercializan materia prima (6%). Todos los proveedores se especializan en
algun tipo de servicio o producto (ver la tabla 24).

¢ Finalmente podemos ver el nivel de participacion de las empresas por tamafio y
tener una visualizacion de como se mueve el mercado en cuanto a poderes
financieros, de las cuales, las empresas grandes (15%), en su mayoria
compradoras son las que tienen mayor participacion en el MEM (70%), y son
quienes mueven el mayor porcentaje de poder financiero, y aqui la légica de
poder que tienen en el mercado por sobre las empresas proveedoras, un 67% de
empresas proveedoras, en su mayoria empresas medianas (20%) participan
activamente en el MEM, recayendo en ellas un nivel de equilibrio financiero
dentro del mercado, las pequefias empresas (40%) en su mayoria quienes
optaron por participar a causa del poder ejercida por las empresas compradoras
y las micro empresas (25%) con un nivel de participacion de 33% son en su
mayoria no participantes activos del mercado y son quienes en medida como
Grewal, Comer y Mehta (2001) mencionan se encuentran en un estado de

exploracion (ver la tablas 13, 14, 15y 16).
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CAPITULO 6
MODELO PROPUESTO PARA ELL MARCO PERUANO

Introduccion

El modelo que se propone para el marco peruano es el resultado de la
adaptacion del modelo propuesto por Joost Buijsen en el sector minero peruano
y luego del analisis de confiabilidad, datos y factorial podemos apreciar los
factores que tienen mas incidencia en la participacion de las empresas peruanas
en el MEM.

Para verificar el comportamiento de participacion de las empresas dentro del
marco peruano, se presenta un analisis de atractividad de participacion
sustentada en los resultados anteriores. Luego se presenta la adaptacion del
modelo planteado para el sector minero peruano, identificando los factores
relevantes para los compradores y proveedores que finalmente se colocan en
una propuesta de un modelo de factores que afectan la participacion de las

empresas peruanas en el mercado electronico minero.
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Atractividad de participacion de las empresas peruanas en el mercado

electronico minero

La atractividad de participacion es una representacion del comportamiento de
las empresas peruanas con perspectiva de participacion en los mercados
electronicos mineros generados por los resultados obtenidos en la
investigacion.

La generacion de la atractividad de participacion se basa en los resultados del
analisis descriptivo del conjunto de preguntas agrupados en las distintas
perspectivas como son: beneficios percibidos por los compradores y
proveedores, las amenazas percibidas por los compradores y proveedores, la
preparacion organizacional y presion externa, y que son representados en un
mapa adoptado de la atractividad industrial (Hax A., Majluf N., 1983).

A continuacion se detalla la atractividad de participacion por variables:

Nota: La descripcion de las nomenclaturas (BMM1, SVA,...AU) se encuentran en

los anexos y son referidos a las preguntas realizadas a los encuestados.

a. Beneficios percibidos por los compradores
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Figura 18: Atractividad de los beneficios percibidos por los compradores

BENEFICIOS PERCIBIDOS
MECANISMOS DEL MERCADO
Precios Reales

Conocer Proveedores

Proveedores confiables
REDUCCION DE COSTOS
Busqueda de Informacion

Costos de transaccion

Proceso de Compras efectiva
Costos de trabajo

Niveles de Inventario

Centrarse en actividades estratégicas
Tareas manuales

INTEGRACION DE INFORMACION

Integracién de la informacion

Transparencia de informacion (Interno)

SERVICIO DE VALOR AGREGADO

Servicio de Valor Agregado

Competencia de precios entre
<= proveedores

Deteccién de nuevos Proveedores
por sobre las barreras geograficas.

< Uso del catalogo electrénico (Pre-
calificacion)

El costo de busqueda de
informacién decae (Bakos, 1991),

Intercambio de informacién rapida y
precisa que realza la eficiencia en
la comunicacion.

* Entrega justo a tiempo (just-in-time)

Coordinacion electronicamente
permite una coordinacién mas

rapida.

Las empresas compradoras en su
mayoria tienen incorporados la
tecnologia del ERP.

Servicios necesarios para soportar
una transaccion.

Fuente: Adoptado de la atractividad industrial (Hax A., Majluf N., 1983)

-- = No Importante N Mean Std. Deviation [ Minimum | Maximum
- = Poco Importante BMM1 13 4,15 376 4 5
E = Moderadamente Importante BMM2 13 3,62 506 3 4
+ = Muy Importante BMM3 13 4,15 ,376 4 5
++ = Extremadamente Importante RCC1 13 3,85 ,376 3 4
RCC2 13 3,85 ,689 3 5
RCC3 13 3,77 ,439 3 4
RCC4 13 3,85 376 3 4
RCC5 13 3,69 1,109 0 4
RCC6 13 3,54 ,519 3 4
RCC7 13 3,54 519 3 4
SVA 13 3,54 ,519 3 4
INI 13 3,77 1,166 0 5
Au 13 2,69 1,601 0 4

Tabla 39: Estadistica descriptiva de los beneficios percibidos por los compradores
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b. Beneficios percibidos por los proveedores

Figura 19: Atractividad de los beneficios percibidos por los proveedores

-- - E

+

++
BENEFICIOS PERCIBIDOS

MECANISMOS DEL MERCADO

Incremento del Volumen de Ventas
Canal de Ventas adicional .
A través del uso del Internet.
Ingreso a un nuevo Mercado

Descargar Inventario .
Comparar el precio de sus

productos con otros proveedores en
tiempo real y distincién de precios
por segmentaciéon de mercado.

Comparar Precios con la competencia

Discriminacion de precios

Uso del catalogo electrénico (Pre-

Compradores Confiables S
calificacion).

I S S G

Bajo costo de comercializacion c/u )
Solo si los proveedores que ofrecen

<= son anénimos (Klein y Quelsh,

Probar precios con poco riesgo
P P g 1997).

REDUCCION DE COSTOS . . L
Intercambio de informacion rapida y
Costos de transaccion <+ precisa.

Niveles de Inventario <= Entrega justo a tiempo (just-in-time)

/M

Rapido Proceso de Ventas Coordinacién electronicamente
permite una coordinacién mas
rapida.

Trabajo en el proceso de ventas
SERVICIO DE VALOR AGREGADO " i

- Servicios necesarios para soportar
Servicio de Valor Agregado una transaccion

Fuente: Adoptado de la atractividad industrial (Hax A., Majluf N., 1983)

N Mean Std. Deviation Minimum Maximum

-- = No Importante BMM1 74 3,78 414 3 4

- = Poco Importante BMM2 74 3,22 ,504 2 4

E = Moderadamente Importante BMMS3 74 3.41 595 2 5

+ = Muy Importante BMM4 74 3,03 330 2 4
++ = Extremadamente Importante

BMM5 74 3,62 ,488 3 4

BMM6 74 3,50 ,503 3 4

BMM7 74 3,14 ,669 0 4

BMM8 74 3,49 ,503 3 4

BMM9 74 2,77 ,786 2 4

RCC1 74 3,59 ,494 3 4

RCC2 74 3,77 ,455 3 5

RCC3 74 3,09 A11 2 4

RCC4 74 3,46 ,502 3 4

SVA 74 3,01 ,510 0 4

Tabla 40: Estadistica descriptiva de los beneficios percibidos por los proveedores
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¢. Amenazas percibidas por los compradores

Figura 20: Atractividad de las amenazas percibidas por los Compradores

-- - E + ++
AMENAZAS PERCIBIDAS
TRANSPARENCIA DE INFORMACION
Facil acceso a informacion <= Uso indebido de la informacién.
CONFIANZA
Confianza en Proveedores

Conocimiento y confianza limitado

Deterioro de la relacion acerca de los Proveedores

existentes
Negociar con Proveedores

SEGURIDAD
Preocupacion acerca de la

Seguridad del Mercado - seguridad y privacidad para hacer
negocios en la Internet.

LEGALIDAD
Las leyes que gobiernan
Aspectos legales en el Mercado correctamente y responsablemente
las transacciones en linea tienden a
Marco Juridico del Pais ser territorial
CULTURA ELECTRONICA El comercio electrénico B2B
< concentra el 90% del comercio
Bajo nivel del uso de e-Comercio electrénico peruano total

SEGURIDAD LABORAL
Preocupacion por la reduccién de

Disminucion de personal L «* personal en el departamento de
compras.

Fuente: Adoptado de la atractividad industrial (Hax A., Majluf N., 1983)

-- = Ninguna Preocupacion N Mean Std. Deviation | Minimum | Maximum
- = Poca Preocupacion Tl 13 2,15 ,801 0 3
E = Preocupaciéon Moderada CSL1 13 3,08 641 2 4
+ = l};/lucha Pre_qcuEamon cSL? 13 1,69 855 1 4
++ = Preocupacion Extrema csL3 13 3,54 519 3 4
CSL4 13 3,46 776 2 4
CSL5 13 4,00 ,000 4 4
SL 13 1,46 519 1 2
UCE 13 2,00 ,000 2 2

Tabla 41: Estadistica descriptiva de las amenazas percibidas por los compradores
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d. Amenazas percibidas por los proveedores

Figura 21: Atractividad de las amenazas percibidas por los proveedores

-- - E + ++
AMENAZAS PERCIBIDAS

CONFIANZA
Disminucién de margen de ventas

Perder Clientes Posibles dafios de reputacién.

Cambio de producto del comprador

Lealtad de marca mas débil

Conocimiento limitado acerca de

Negociar con Compradores :
9 P los Compradores existentes

Confianza en Compradores . .
Hacer negocios a través de un

Mercado Electrénico, afecta a las

Deterioro de la relacién h L
relaciones tradicionales

SEGURIDAD .
Preocupacion acerca de la
Seguridad del Mercado < seguridad y privacidad para hacer
negocios en la Internet.

LEGALIDAD .
Las leyes que gobiernan

Aspectos legales en el Mercado correctameqte y requnsab!emente
las transacciones en linea tienden a

Marco Juridico del Pais ser territorial

CULTURA ELECTRONICA El comercio electronico B2B

<= concentra el 90% del comercio

Bajo nivel del uso de e-Comercio "
electrénico peruano total

SEGURIDAD LABORAL

Preocupacion por la reduccién de
personal en el departamento de
ventas.

Disminucién de personal

Fuente: Adoptado de la atractividad industrial (Hax A., Majluf N., 1983)

N Mean Std. Deviation | Minimum | Maximum

-- = Ninguna Preocupacion CSL1 74 2,20 ,405 2 3
- = Poca Preocupacion CcSsL2 74 3,27 626 2 4
E = Preocupacion Moderada cSL3 74 2,93 604 2 4
R e o B Y I S B I I
CSL5 74 3,50 ,530 3 5

CSL6 74 3,00 ,438 2 4

CSL7 74 3,07 ,382 2 4

CSL8 74 3,64 ,485 3 4

CSL9 74 3,57 ,684 2 5

SL 74 2,64 ,485 2 3

UCE 74 2,91 ,295 2 3

Tabla 42: Estadistica descriptiva de las amenazas percibidas por los proveedores
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e. Presion externa en las empresas peruanas

Figura 22: Atractividad de la presion externa en las empresas peruanas

-- - E + ++
PRESION EXTERNA
PRESION INDUSTRIAL Presion que las organizaciones de la
industria colocan a sus miembros
Presién de la Industria \ , .
< Busqueda de todos los posibles
Eficacia del canal de Compras/Ventas vendedores.
Fragmentacién del Mercado <+ Compradores y vendedores

geograficamente dispersos

PRESION DE LA COMPETENCIA o o
Las organizaciones imitan el

Participacion de Competidores comportamiento de compafiias que
estan percibiendo satisfaccion.

Imagen de la Compania (DiMaggio y Powell, 1983)

Fuente: Adoptado de la atractividad industrial (Hax A., Majluf N., 1983)

-~ = Ninguna Preocupacién N Mean Std. Deviation | Minimum | Maximum
- = Poc?a Preocupac?én PCt 87 3,83 ,380 3 4
E = Preocupacion Moderada PC2 87 3,55 ;500 3 4
+ = Mucha Preocupacion Pl 87 3,38 ,555 2 4
++ = Preocupacién Extrema P12 87 4,00 506 3 5

PI3 87 3,36 ,807 2 5

Tabla 43: Estadistica descriptiva de la presion externa en las empresas peruanas

f. Preparacion organizacional de las empresas peruanas

N Mean Std. Deviation | Minimum | Maximum
RF1 87 3,52 ,503 3 4
RF2 87 3,63 ,485 3 4
PM1 87 3,76 ,549 2 5
PM2 87 3,75 ,463 2 4
PM3 87 3,72 ,450 3 4
PEL1 87 3,63 612 0 4
PEL2 87 3,85 ,638 0 5
PEL3 87 3,87 ,367 2 4
PEL4 87 3,18 ,495 2 4
PEL5 87 4,20 ,399 4 5
PEL6 87 4,00 ,591 3 5
PEL7 87 4,28 ,450 4 5
PEL8 87 4,21 ,531 3 5
PEL9 87 2,59 ,815 1 4
PEL10 87 3,45 ,523 2 4
PEL11 87 2,87 ,728 2 4

Tabla 44: Estadistica descriptiva de la preparacion organizacional de las empresas peruanas
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Figura 23: Atractividad de la preparacion organizacional de las empresas peruanas

PREPARACION ORGANIZACIONAL

RECURSOS FINANCIEROS

Costos Financieros

Costo por Integrar los Procesos
PREPARACION DEL MERCADO
Diversidad de Productos

Procesos de Negocios disponibles
Numero de compradores/Proveedores
GERENCIAL

Actitud de la Alta Gerencia
TECNOLOGIA DE INFORMACION
Reduce Costos Operacionales

Mejora la Productividad

Reduccion de Personal

Mejor Acceso a Informacion

Mejora la Toma de Decisiones

Mejora la Competitividad

Mejor Servicio a los Clientes
ADOPCION DE PROCESOS INTERNOS
Estandares de Contabilidad Mundial
Estandares de Clasificacion del Mercado

Reorganizacion de Procesos Internos

++

- Recursos financieros disponibles.

Costos de integracion de los
procesos comerciales con el
mercado electrénico.

Productos que pueden ser

comercializados y su disponibilidad

Posibles métodos para determinar
<= ¢| precio de los productos

<= Suficiente numero de participantes.

Nivel de comprensién de la
gerencia con el uso de los negocios

< ¢lectronicos para alcanzar los
objetivos organizacionales
(Chwelos et al., 2001).

disponibles de una organizacion

Nivel de recursos tecnoldgicos
><- (Lacovou et al., 1995)

Compatibilidad de normas y
estandares de la Empresa y el
Mercado Electrénico.

Los procesos internos tienden a
cambiar drasticamente si una
companhia espera vender
electrénicamente. Joost Buijsen
(2003)

Fuente: Adoptado de la atractividad industrial (Hax A., Majluf N., 1983)

No Importante
Poco Importante

E = Moderadamente Importante
+ = Muy Importante
++ = Extremadamente Importante
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Adaptacion del modelo después del analisis de confiabilidad, factorial, datos

y atractividad

Luego del analisis de confiabilidad, datos, factorial y atractividad se determin6
la existencia de que factores que tienen implicancia en los compradores y no en
los proveedores, e inversamente, ademas de la existencia de factores comunes
para los compradores y proveedores.

Por lo tanto, las modificaciones que realice, me llevan a obtener un modelo
especifico para los compradores y un modelo especifico para los proveedores,

valido para las empresas peruanas compradoras y proveedoras en el MEM.

A continuacion se presenta los modelos para empresas compradoras y

proveedoras, cabe recalcar que los modelos presentan factores comunes para

ambas tipos de empresas y factores puntuales para cada tipo de empresa.
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Beneficios de los
mecanismos del mercado

Reduccién de costos de
Coordinacion

Beneficios Percibidos

Servicios de valor
agregado

Integracién de la
Informacién

Confianza / Seguridad /

Amenazas Percibidas
Marco legal

A 4 A 4
Participacion de
Compradores en los
Mercados Electronicos
Mineros en el Peru

A A

Recursos Financieros

Preparacion electrénica

Preparacion
Organizacional

Preparacion del socio
comercial

Preparacién del Mercado

Presiéon de la Industria

Presion externa

N LN

Presion de la
Competencia

Figura 24: Participacion de empresas compradoras en los Mercados Electronicos

Mineros (MEMs) en el Peru
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Beneficios de los
mecanismos del mercado

Reduccién de costos de
Coordinacién

Beneficios Percibidos

Servicios de valor
agregado

Confianza / Seguridad /
Marco legal

Amenazas Percibidas

Uso del Comercio
Electrdénico

\ 4 y

Participacion de
Proveedores en los
Mercados Electrénicos
Mineros en el Peru

K Y

Recursos Financieros

Preparacion electrénica

Preparacion
Oraanizacional

Preparacion del socio
comercial

Preparacion del Mercado

Presion de la Industria

Presion de la
Combetencia

Presion externa

Poder del Comprador

N VN

Dependencia del
Proveedor

Figura 25: Participacion de empresas proveedoras en los Mercados Electronicos Mineros

(MEMs) en el Peru
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Propuesta de un modelo de factores que afectan la participacion de las

empresas peruanas en el MEM

A continuacién se propone un modelo de factores que afectan la participacion
de las empresas peruanas en el mercado electronico minero, remarcando la
existencia de factores que solo tienen implicancia en las empresas compradoras
o proveedoras.

En el factor de beneficios percibidos, los indicadores beneficios del mecanismo
del mercado, reduccion de costos de coordinacion y servicios de valor agregado
son indicadores comunes para empresas compradoras y proveedoras, sin
embargo el indicador integracion de informacidon solo es valido para las
empresas compradoras. En el factor de amenazas percibidas, los indicadores
confianza, seguridad, aspectos legales son indicadores comunes para empresas
compradoras y proveedoras, sin embargo el indicador uso del comercio
electronico solo es valido para las empresas proveedoras. En el factor presion
externa, los indicadores presion de la industria y presion de la competencia son
indicadores comunes para empresas compradoras y proveedoras, sin embargo
los indicadores poder del comprador y dependencia del proveedor solo es
valido para las empresas proveedoras. El factor preparacion organizacional es
un factor comun para ambos tipos de empresas.

A continuacion se presenta la relacion existente entre los métodos estadisticos

utilizados y los factores analizados.
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Analisis Sub. factores Factor

Analisis de confiabilidad Beneficios de los mecanismos del | Beneficios
Analisis de la atractividad de mercado Percibidos
participacion Reduccion de costos de
Analisis de componentes principales Coordinacion

Integracion de Informacion en los

Compradores
Analisis de la atractividad Servicios de valor agregado
Analisis de componentes principales
Analisis de confiabilidad Confianza / Seguridad / Marco Amenazas
Analisis de la atractividad legal Percibidas
Analisis de componentes principales
Analisis de la atractividad Uso del Comercio Electronico
Analisis de confiabilidad Recursos Financieros Preparacion
Analisis de la atractividad Preparacion electronica Organizacional
Andlisis de componentes principales Preparacién del Mercado
Analisis de componentes principales Preparacion del Socio Comercial
Analisis de datos
Analisis de confiabilidad Presion de la Industria Presion
Analisis de la atractividad externa

Analisis de componentes principales

Presion de la Competencia

Analisis de datos

Poder del Comprador

Analisis de datos

Dependencia del Proveedor

Fuente: elaboracion propia

Tabla 45: Relacion entre los analisis estadisticos y factores

El modelo presentado a continuaciéon muestra el actual comportamiento de

participacion de las empresas peruanas en aquellas plataformas electronicas y

puede ser tomado como una herramienta por las empresas para mejorar el

nivel de decision de seguir participando o ingresar como nuevo participante, a

los administradores de los mercados para tomar decisiones correctivas y

mejorar el nivel de satisfaccion de las empresas participativas, a los creadores

de mercados para instaurar mercados electronicos confiables.
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Beneficios de los
mecanismos del mercado

Reduccion de costos de
Coordinacién

Beneficios Percibidos

Servicios de valor
agregado

Integracién de Informacién
en los Compradores

Confianza / Seguridad /
Marco legal

Amenazas Percibidas

Uso del Comercio
Electrénico

JV A4

Participacion de las
Empresas Peruanas en
los Mercados
Electrénicos Mineros
A A

Recursos Financieros

Preparacion electrénica

Preparacién
Organizacional

Preparacién del Socio
Comercial

Preparacion del Mercado

Presién de la Industria

Presion de la
Combetencia

Presién externa

Poder del Comprador

NVZVZERVARNY

Dependencia del
Proveedor

Figura 26: Participacion de las empresas peruanas en los Mercados Electronicos Mineros

(MEMs) en el Peru
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6.4.1. Variables e indicadores del modelo de factores que afectan la
participacion de las empresas peruanas en el mercado electronico

minero

Variables Indicadores

Beneficios percibidos - Beneficios de los mecanismos del mercado

Reduccion de costos de coordinacion

- Servicio de valor agregado del mercado
- Integracion de informacion en los

compradores

Amenazas percibidas - Confianza, seguridad y marco legal

Uso del comercio electronico

Preparacion organizacional | - Recursos financieros
- Preparacion electronica
- Preparacion del socio comercial

- Preparacion del mercado

Presion Externa - Presion de la industria

Presion de la competencia

Poder del comprador

Dependencia del proveedor
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Soluciones de negocio en tecnologia de informacion que brinda el mercado

electronico minero

Soluciones de negocio para el comprador

¢ Una solucion completa de e-procurement (Supply Centre en Quadrem y
CAP B2minig).

¢ Administracidon de precios e inventario (sistema de gestion de inventarios)

e Multiples formas de conexion
- Desde solo con un browser
- Hasta la Integracion completa con sus sistemas

e (Catalogo electronico
Los mercados electronicos mineros permiten a las empresas publicar su
catalogo en forma electronica entregando las herramientas, capacitacion y
el soporte necesario para confeccionar y posteriormente administrar su
contenido (eMerge TM y ePublish en Quadrem).

e Soporte e Informacion a través de multiples servicios (Quadrem brinda el
servicio de Connect.assist.)

e Solucidén total para realizar adquisiciones electronicas que los MEMs
brindan a las empresas compradoras (Q. buyer en Quadrem y B2 Buyer en
B2minig).

e Herramientas que permiten manejar electronicamente las distintas
actividades involucradas en las cotizaciones y licitaciones de bienes y
servicios, tanto para el comprador como el proveedor (Quest en Quadrem y

CAP B2minig).
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Soluciones de negocio para el proveedor

e Multiples formas de conexion

e (Catalogos electronicos (eMerge TM y ePublish en Quadrem).

¢ Administracion de precios e inventario (sistema de gestion de inventarios)

e Manejo ordenado de los pedidos de los clientes (Supply Order en Quadrem
y CAP en B2minig)

e Solucién total del mercado electronico para los proveedores, que les
permite alcanzar y realizar transacciones via Internet con el mercado global
de compradores. (Q. seller en Quadrem y B2 seller en B2minig)

e Soporte e Informacion a través de multiples servicios (Quadrem brinda el
servicio de Connect.assist.)

¢ Herramientas para el seguimiento de las cotizaciones y licitaciones de

bienes y servicios (Quest en Quadrem y CAP B2minig).

A través de un Browser @
Usando una /“'ﬂ"‘":-a.._ /
Solucién HBS

de e-procurement ._'
hosteada "‘“ .

Integracion
. con los ERP I / s

principales ERP

- Mercado
Integracién - Electrénico
conlos [ Sistemas | Minero

Legacy systems propios

A 4

Figura 27: Multiples formas de conexion al mercado electronico
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Soporte tecnologico para el modelo de factores que afectan la participacion

de las empresas peruanas en el MEM

Modelo Propuesto Base tecnologica

Beneficios Percibidos

Beneficios de los mecanismos del mercado Soporte tecnolégico del mercado electrénico minero
Reduccién de costos de Coordinacion Soporte tecnolégico del mercado electrénico minero
Servicios de valor agregado Soporte tecnolégico del mercado electrénico minero

Integracion de Informacion en los Compradores | Planeamiento de recursos empresariales (ERP)

Amenazas Percibidas

Seguridad

- Firewalls

- Antivirus

- Webspy, websense (Monitoreo de contenidos)

- Software de encriptacion de datos

- Secure Shell (SSN — comunicaciones encriptadas
por Internet)

- Protocolo de seguridad (SSL — Securet Socket
Layer)

- Cristologia

- Firma digital

Confianza / Seguridad / Marco legal - Certificados digitales (PKI)

- Seguridad en comunicaciones (OSI, TCP/IP)

- Autentificacion de usuarios y control de
contenidos

Marco legal peruano

- Ley 27269 (firmas y certificados digitales)

- Ley 27419 (Notificacion por correo electrénico)

- D.S. 066-2001-PC (Promocién de masificacion del
acceso a Internet en Peru)

- Ley 27291 (Permite utilizar medios electronicos
para manifestar voluntad)

- Ley 27309 (Delitos informaticos)

- Browser (Internet)
Uso del Comercio Electronico - Tiendas virtuales
- Ley 27291

Preparacion Organizacional

. ) Soporte tecnoldgico de la empresa (Tamano de la
Recursos Financieros ) L
empresa y nivel de participacion)

Preparacion electrénica Soporte tecnolégico de la empresa
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- Servidores
Software y hardware

- Aspectos de seguridad informatica
- Aspectos de procesos de negocios
- Aspectos de estandares (ISOs)

- Aspectos de cultura organizacional

Preparacion del Socio Comercial

Soporte tecnoldgico del socio comercial

Preparacion del Mercado

Soporte tecnolégico del mercado electrénico minero

Presion externa

Presién de la Industria

Soporte tecnolégico industrial (Clusters o

asociaciones mineras)

Presién de la Competencia

Soporte tecnoldgico de la competencia

Poder del comprador

Soporte tecnoldgico del comprador (Tamano de la
empresa y nivel de participacion)

Dependencia del proveedor

Soporte tecnolégico del proveedor (Tamafo de la
empresa y nivel de participacion)

Fuente: elaboracion propia

Tabla 46: Soporte tecnologico para el modelo de factores que afectan la participacion de

las empresas peruanas en el MEM
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CAPITULO 7
ADMINISTRACION ESTRATEGICA PARA LA
PARTICIPACION

7.1. Introduccion

El sector minero constituye uno de los sectores industriales mas importantes y
representativos de la economia peruana que se resalta por la alta competitividad
en el marco global que tiene un efecto multiplicador y brinda un impulso al
desarrollo de otros sectores de la economia del pais (Garcia E. et. al., 2003).
En esta parte de la tesis hago un analisis de administracion estratégica para el
sector minero peruano, utilizando diferentes enfoques metodolégicos.

El desarrollo del Planeamiento estratégico se llevo a cabo guiandose del
Framework propuesto por Michael Porter (ver figura 28) que cuenta con tres
partes para el andlisis estratégico y son: el posicionamiento competitivo, el
analisis industrial y la formulacion estratégica e implementacion.

Para el analisis de la competitividad del sector minero peruano
(posicionamiento competitivo) se utiliza la metodologia de Michael Porter

(1990) sobre la ventaja competitiva industrial, el diamante competitivo
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industrial y la cadena de valor, presentados en el marco teorico del presente
estudio adhiriendo para esta parte de la investigacion el andlisis del FODA
(David, 1997) para determinar los puntos clave que puedan influenciar la
participacion de las empresas.

Para el analisis Industrial primeramente se utiliza la metodologia de
Sistemas Blandos de Peter B. Checkland (1981) y entender mejor la industria
del sector minero peruano, aplicando sélo las dos primeras fases de la
metodologia que son: el analisis del sistema no estructurado y sistema
estructurado de la industria minera, que nos permite visualizar el entorno global
de la industria minera y las interacciones del sistema de referencia con el medio
ambiente. Luego se aplica la metodologia de Michael Porter (2001) del analisis
de las cinco fuerzas y su influencia de la Internet y finalmente se utiliza la
metodologia de Arnold Hax (1983) del modelo delta para el analisis industrial
extendida, que basicamente es el analisis de las cinco fuerzas de Porter al que
Hax afiade un elemento complementario (ver figura 38).

La formulacion estratégica se desarrolld basado en el resultado obtenido
de la atractividad de participacion de las empresas peruanas en el mercado
electronico minero (ver figuras del 18 al 23), el analisis de componentes
principales, el analisis de competitividad de la industria minera (resultado del
andlisis FODA) y el andlisis industrial, - resultados del analisis del sistema
estructurado y no estructurado del sistema (ver figuras del 31 al 35) - y del

analisis del sector minero extendido para las empresas peruanas (ver figuras 37

y 39).
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Cabe resaltar que solo se detalla los puntos mas importantes que tengan
relacion con la participacion de las empresas peruanas en el mercado
electronico minero.

En el Framework de administracidon estratégica propuesto por Michael
Porter (1980) el posicionamiento estratégico y el analisis de la estructura

industrial inciden en la formulacion estratégica.

Posicionamiento Competitivo Estructura de la Industria
Ventaja Competitiva Factores que afectan el
Sostenible Sector Industrial

Formulacién Estratégica
e Implementacion

Definiendo y ejecutando
tareas directivas

Figura 28: Framework Propuesto por Michael Porter (1980)
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7.2. Posicionamiento competitivo

El concepto de competitividad que se aplica en este trabajo de
investigacion es tomado del libro “La Ventaja Competitiva de las Naciones”,

cuyo autor es el economista Michael Porter (1998).

7.2.1. Importanciay evoluciéon de la mineria en el Peru

Una vez revisado la competitividad del sector minero peruano en el
marco teodrico, ahora nos enfocamos en la importancia que tiene la
mineria en el marco peruano y concertarlo en el analisis FODA.

El Pert por naturaleza es un pais minero (ver figura 41) con
yacimientos ubicados en diferentes partes del pais generando desarrollo
de nivel socio economico en las regiones donde se ubican las empresa
mineras. Ademas el Perii cuenta con un gran potencial geoldgico
peruano (ver tabla 47) y gran extension de reserva minera (ver tabla 48)
que hace que el Perti sea muy atractiva para inversionistas mundiales y
desarrollando gran capacidad econdmica en el Peru; se estima que en la
actualidad la contribucion de la mineria al Producto Bruto Interno (PBI)
va en forma creciente durante los ultimos afios (ver figura 42), dandose
una gran evolucion de la mineria en forma gradual (ver figura 43)
aportando en gran magnitud a las exportaciones con 61 % de
participacion (ver figura 45) y aumentando el indice de cotizaciones en
las bolsas de valores locales como mundiales (ver figura 44). En la
figura 46 se puede observar la gran evolucion que tiene la gran mineria

peruana, partiendo de 2 millones de doélares en 1994 a 4.6 en el afio
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2003 y la creciente exportacion de la mineria desde el 1950 al 2006 (ver
figura 47) marcando su presencia a nivel mundial (ver tabla 49).

Acorde a lo anterior se puede verificar la gran importancia de la gran
mineria en el marco peruano conteniendo desarrollo social para los
pueblos donde se ubican las empresas mineras, contribuyendo al
sistema econdmico peruano, a las exportaciones e imagen de la mineria

peruana en el exterior.

7.2.2. Analisis FODA

En base al analisis de competitividad sustentado en el marco tedrico se
realiza un analisis FODA para encontrar ciertas ventajas y desventajas
propias de la naturaleza del sector minero en el Peru.

Eduardo Morén (2007) sustenta que hay que tener en cuenta ciertos
elementos basicos de la competitividad minera peruana (ver figura 48)
como son: la exploracion, el desarrollo y la explotacion.

Dentro de la exploracion hay que tener en cuenta el potencial geologico
y las relaciones con las comunidades, en el ambiente de desarrollo se
encuentran la legislacion del medio ambiente, legislacion laboral y
contratos de estabilidad; y en explotacion se encuentra la politica
tributaria y la libertad en la remision de utilidades. Para el buen
funcionamiento competitivo peruano estos elementos deben de estar

totalmente relacionados entre si.
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Asi como la gran mineria peruana tiene su importancia y aportes dentro
del marco peruano, también tiene factores criticos que hay que tomar en

cuenta para el andlisis de competitividad peruana.

Factores criticos del sector minero peruano:
- Inestabilidad politica.
- Reclamo de tierra de las comunidades.
- Situacion de la seguridad en el ambiente minero.
- Régimen tributario peruano.
- Incertidumbre sobre areas protegidas.
- Calidad de la infraestructura.
- Duplicacion de la reputacion.
- Acuerdos socioecondémicos.
- Calidad de la base de datos geoldgica.
- Regulacién laboral.

- Regulaciones ambientales

En la figura 49 (anexos) se puede observar el gran porcentaje de

incidencia en la competitividad minera, y que son necesarios tomar en

cuenta para plasmar un buen andlisis FODA.
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La Figura 29: Resume, en lo que se llama analisis FODA (David,

1997), las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del sector.

Este analisis contribuye al planteamiento de las propuestas estratégicas.

Fortalezas

Debilidades

F1: Atractivo a la inversion.

F2: Recursos naturales abundantes.

F3: Gran flujo de capitales.

F4: Capacidad tecnologica.

F5: El mercado electrénico como motor del
crecimiento del comercio electronico.

F6: Implementacion de la camara de
compensacion electronica.

F7: Alianzas estratégicas.

D1: Alto riesgo

D2: Incumplimiento de normas y estandares
internacionales de los clusters industriales
relacionados.

D3: Imagen desfavorable.

D4: Inestabilidad politica, juridica y
tributaria.

D5: Minima demanda local.

D6: Actividad mayormente extractiva.

Oportunidades

Amenazas

O1: Desarrollo del sector.

02: Constante desarrollo tecnologico.

03: Regionalizacion.

0O4: Tendencias de crecimiento del comercio
electrénico

0O5: Tendencias de los factores o sucesos que

afectan el mercado.

Al: Comportamiento del precio mundial.
A2: Agotamiento de recursos naturales.

A3: Regionalizacion.

A4: Obsolescencia de los recursos naturales.
AS5: Politica de gobierno

A6: Tendencias de los factores o sucesos

que afectan el mercado.
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Propuestas Estratégicas de Primera Instancia:

e Aprovechar el constante desarrollo del sector minero y tecnologico para
fortalecer el mercado electronico minero y desarrollo del comercio electronico en
el Pert. (O1, 02, 04, F5)

e Mejorar la capacidad tecnoldgica de las empresas y confianza a través de la
camara de compensacion electronica para incrementar el desarrollo del comercio
electronico de empresas, el desarrollo del sector minero y estabilizar las
tendencias del mercado actual. (O1, O5, F4, F5, F6)

e A raiz del constante desarrollo tecnologico y crecimiento del comercio
electronico, se debe de establecer politicas para el cumplimiento de normas y
estandares internacionales. (02, 04, D2)

e Establecer politicas de gobierno para mejorar la inestabilidad politica, juridica y
tributaria, asi reducir el riesgo de participar en el sector minero y mejorar la
demanda local e imagen desfavorable. (A5, D1, D3, D4, D5)

* FEl mercado electronico como motor del comercio electronico, debe generar
optimos mecanismos para manejar el comportamiento del precio mundial. (F5,

Al)

Ver Figura 40: Matriz FODA (Anexos)
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7.3. Estructura de la industria

7.3.1. Aplicacion de la metodologia de sistemas blandos al sector minero
peruano
La metodologia de Sistemas Blandos cuenta con una serie de pasos para
llevar un andlisis de un entorno enfocado por sistema de referencia.
Primeramente analizaremos el sistema no estructurado, su entorno
interno y externo, asi poder analizar el sistema estructurado y ver su

interrelacion con su entorno.

Tomar
acciones

Implantar
cambios, accion
para mejorar la
situacién

Situaciéon no
Estructurada, problema
considera como
problematica (1)

Cambios culturalmente
factibles y sistémicamente
deseables (6)

IComparacion entre (2
y 4) modelos y el
mundo real (5

Situacion Etructurada)
problema expresado

Mundo real

Pensamiento de
sistemas del

Pensamiento mundo real

Definiciones Basicas

de sistemas ' Modelos conceptuales de
de sistemas (3) sistemas nombrados
s (holones) en las definiciones
Analsis

aices (4)

CATWDE (3.1)

Figura 30: Pasos de la metodologia de sistemas blandos

A. Definicion del sistema de referencia

“La empresa Peruana involucrado en el sector minero”
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B. Sistema no estructurado
El sector minero peruano como un sistema de actividad humana
presenta muchas variables, en esta parte del analisis nos enfocamos
directamente a las empresas peruanas involucradas en el sector
minero, lo cual determino a la Empresa Peruana en el sector minero
como nuestra situacion problema. Ahora el siguiente paso era
definir las variables que estaban directamente relacionadas dentro de

nuestro sistema de referencia.

Gerentes Proveedores
Distribuidores

Propiedades
Vendedores

Camara de comercio

Entorno Social

Bolsa de Valores

Exportaciones
Empleados
. ] Comunidad
Socios Comerciales La Empresa
Peruana Ubicacion

Competidores
Sucursales
Sindicatos
- Propietarios
Accionistas
Gobierno
Tecnologia
Entidades Financieras
Clientes

Maquinarias y Equipos

Figura 31: Identificacion de variables del sistema de referencia
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C. Sistema estructurado
C.1. Definicion de subsistemas
Un subsistema es una parte importante del sistema de
referencia, conectado con otros subsistemas del sistema de

referencia, produce un especial comportamiento del sistema.

(Ulloa R., 1999)

Relaciones
Publicas

-w

Recursos
Humanos

el Sistema de |___.-
Referencia

Figura 32: Identificacion de componentes del Sub Sistema.

C.2. Supra Sistemas
El sistema de referencia sirve a los supra sistemas, es decir, los

supra sistemas se encuentran en un nivel mas alto del sistema
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de referencia. En la Fig. 33 se visualiza los supra sistemas para

nuestro sistema de referencia.

C.3. Infra Sistemas
Los infra sistemas dependen del sistema de referencia y en
donde el sistema de referencia tiene una mayor jerarquia. En la
Fig. 33 se visualiza los infra sistemas para nuestro sistema de

referencia.

Supra- Grupo Sistema
Sistemas Empresarial Financiero
_ Sistema
Gobierno Econdémico
Camara de
@ Comercio
------ > La Empresa
Sistema de Peruana Infra-
Referencla Sistemas

@ La Sociedad
Stakeholders Sistema
Educativo

Figura 33: Identificacion de componentes del Supra Sistema e Infra Sistemas

C.4. Definicion de hetero sistemas
Los hetero sistemas son sistemas diferentes al sistema de

referencia; pero del mismo nivel jerarquico y dependen de los
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supra sistemas. En la Fig. 34 se visualiza los hetero sistemas

para nuestro sistema de referencia.

C.5. Definicion de los Iso Sistemas
Los Iso sistemas son sistemas que cumplen la misma o
parecida funcionalidad del sistema de referencia y dependen
de los supra sistemas. En la Fig 34 se visualiza los Iso sistemas

para nuestro sistema de referencia.

Empresa ; Iso-
Chilena, Sistemas
Americana, Otras Empresas

brasilera. etc... Peruanas

Entidades
Publicas

Universidades e
Institutos

- La Empresa
Sistema de Peruana
Referencia
IRREEEES >
Entidades
Hetero-
Sistemas

Figura 34: Identificacion de componentes de los sistemas hetero

sistemas e 1so sistemas.
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C.6. Interpretacion fenomenologica, hermenéutica y
epistemoldgica del sistema de referencia.
Las empresas peruanas, como e¢je primordial de la economia y
crecimiento del pais, con las intenciones de mejora continua,
opta por obtener un crecimiento empresarial para mejorar su
nivel competitivo. Actualmente las empresas peruanas
dependen de las condiciones del ambiente externo
(globalizacion, sistema economico y financiero global) y de su
ambiente interno (gobierno, sociedad, sector empresarial, etc.)
las cuales implica tomar decisiones correctas a nivel
estratégico empresarial apoyados por la Tecnologias de
Informacion y Comunicaciones (TIC’s), infraestructura,
conocimiento, capital y mano de obra. Luego de haber
implementado las estrategias correspondientes, las empresas
peruanas procederan al control estratégico (BSC) y acorde a
ello la formulacion de estrategias pertinentes a corto, mediano

y largo plazo.
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C.7. Cuadro pictografico

Sistema
Externo

s
Economiam
GIobaI/ x

—

Sistema

Gobierno

Cémara de
Comercio

econémico
peruano

Grupo
Empresarial

; <
L Compradores

Proveedores

Sistema
Publico

Stakeholders

[y, ¢

o

I

9

E

e

g
3 F y

4—
@

Clubes, Sistema
Asociaciones, Educativo
etc.
% «
\ ’
~ o
A “«
La sociedad

Figura 35: Cuadro pictografico genérico de una empresa peruana
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7.3.2. El Sector industrial y la Internet

.Como la Internet tiene influencia en la estructura industrial?

Figura 36: El sector industrial minero peruano y la Internet

(+) Creando una industria minera total
Amenazas de productos maés eficiente, el Internet puede

o servicios sustitutos agrandar el tamafio del mercado.

(-) La propagacion del Internet acerca

a nuevas amenazas de sustitucion.

ing L Compradores
Condiciones de poder Rivalidad entre Condiciones Condiciones de
de los proveedores competidores de poder de poder de los
existentes los Canales usuarios finales

(+/-) El abastecimiento usando la Internet (+) Reduce las diferencias entre

tiende a elevar el poder que convenga competidores pues lo que ofrecen (+) Elimina los (-) Reduce los
los proveedores. es dificil que tenga propietario. canales de costos de

(-) El Internet proporciona un canal para (-) Emigra a la competencia de precios. gran alcance o intercambio
que los proveedores alcancen a los mejora las

(-) Agranda el mercado geografico,
aumentando el nimero de
competidores.

(-) Baja el costo fijo en relacion con el
costo variable, aumentando las
presiones para descontar el precio.

condiciones de
poder sobre
los canales
tradicionales

usuarios finales, reduciendo la palanca
de companias intermediarias.

(-) El e-procurement y los mercados
digitales proveen acceso a los
proveedores para todas las
compainias, y promueven el
abastecimiento de productos

estandardizados que reducen la
diferenciacion.

(-) Se reduce las barreras de entrada 'y la (-) Reduce las barreras de entrada tal como
propagacion de competidores la necesidad de fuerzas de ventas, acceso
cambiando el poder de los Barreras de Entrada a canales, y activos fisicos - cualquier
compradores nacionales. c?sa} que la tecnologia del Internet

elimina.

(-) Una crecida de nuevos entrantes
ingresando en la industria minera

Fuente: Adaptado del la Internet y el sector industrial por Michael Porter (2001)
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.Como la Internet tiene influencia en la estructura industrial minera

peruana?

Figura 37: El mercado electronico y el sector industrial minero peruano

(+) Se Crea una industria total mas
Amenazas de productos eficiente, el mercado electronico

o servicios sustitutos minero ofrece mas compradores o
proveedores a nivel mundial.
(-) EI mercado electrénico minero acerca

a empresas de jerarquia mundial y
posibles sustitutos

- L Compradores
Condiciones de poder Rivalidad entre Condiciones Condiciones de
de los proveedores competidores de poder de poder de los
existentes los Canales usuarios finales

+/-) El abastecimiento a través del Ani
) mercado electronico tiende a elevar el (+) El mercado electrnico genera una (-) Existenciade  (+) El mercado
competencia leal, pues un proveedor condiciones de alectronico
poder'que convenga los proveedores pequefio puede competir con un o d 9 I
(relacionado a precios). . proveedor grande. poder ae re LtlcedOS
(-) El mercado electrénico proporciona un (-) Emigra a la competencia de precios. empresgs ;303 os de
canal para que los proveedores (-) EI mercado electrénico minero comprg oras .r?nsacho.n e
alcancen a los compradores, agranda el mercado geogréfico, por soore g er%e_lm (!io.
reduciendo la palanca de compaiiias aumentando el nimero de empresdas ) afg_ ios de .
intermediarias. competidores. grO\;eedolras corc1i |c(|jon|es e
(-) El e-procurement y los mercados (-) El mercado electrénico hace posible la entro ° poaer ?d o8
electronicos proveen acceso a los discriminacion de precios. sector minero. ggglseugml ores

proveedores para todas las compafias

mineras compradoras, y promueven el
abastecimiento de productos o
(-) El mercado electrénico reduce las

estandardizados que reducen la

diferenciacion. barreras de entrada tal como respaldo
(-) Se reduce las barreras de entrada y la Barreras de Entrada gubernamental, necesidad de fuerzas de

propagacion de competidores, ventas, activos fisicos (todo lo la Internet

reduciendo el poder de los elimina).

proveedores. (-) El mercado electrénico ofrece la

posibilidad de ingreso de empresas de
diferentes sectores industriales.

Fuente: Adaptado del la Internet y el sector industrial por Michael Porter (2001)
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7.3.3.

©

Proveedores

Analisis del sector industrial minero extendida

El proyecto Delta es una investigacion en la disciplina de

administracion estratégica, que cuenta con una serie de contribuciones

estratégicas, una de ellas se refiere a una adaptacion del analisis del

sector industrial propuesto por Michael Porter, este paradigma

propuesto por Arnold Hax agrega dos nuevos elementos, los llamados

complementarios, que se refiere a una extension del sector industrial

englobando a empresas complementarias y sistemas externos.

Figura 38: El Sector industrial extendido (Hax A., 2001)

Nuevos entrantes
(Barreras de entrada)

—

@ Complementarios

Compradores
Rivalidad S —

entre
Competidores

Sustituto

Fuente: Adaptado del Modelo Delta (Hax A., 2001)
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e Asociaciones
e Clubes

-~ EMPRESAS ( _
. “a QUE OFRECEN * Entidades Publicas
PRODUCTOS e Entidades Educativas
SUSTITUTOS ¢ Gobierno Local y

e Gobierno
¢ Sistema Financiero
e Camara de Comercio

Regional

I}VALIDAD ENTRE

LOS COMPETIDORES
INTERNOS

PROVEE Empresas peruanas COMPRA
DORES e Compradoras DORES
e Proveedoras

e Distribuidoras

Socio Comercial , Socio Comercial
del Comprador Grupos Empresariales del Proveedor

e Empresas
Extranjeras
¢ |ncubadoras de
Negocios
e Creacion de NUEVOS
Nuevas Empresas INGRESANTES
POTENCIALES

* Sistemas Financiero Mundia

e Bancos Internacionales

e Grupo Empresariales
Mundiales

¢ Riesgo pais

Figura 39: Adaptacion del sector minero extendido para las empresas peruanas
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7.4. Formulacion estratégica

Mintzberg (1994), encuentra una definicion multidimensional de la
estrategia organizativa, que recoge aspectos complementarios de dicho
concepto en una unica definicion:

La estrategia es un plan, es decir: “una direccion o una guia para la
accion, orientada hacia el futuro, y que permite ir desde donde se esta hasta
donde se desea ir (...)”

La estrategia también es un patréon, es decir, “consistencia en el
comportamiento a lo largo del tiempo.”

El objetivo perseguido por las organizaciones al desarrollar su estrategia
es la obtencion de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo (Porter 1980:
cap. 1).

A continuacion propongo el curso de accion que debe tomar las empresas

peruanas para mejorar su papel estratégico de participacion en el MEM.

7.4.1. Propuesta estratégica general:
La empresa peruana como Sistema de Administracion Humana (SAH)
organizado, advirtiendo el crecimiento del comercio electronico y el
sector minero peruano, opta por la participacion en los mercados
electronicos mineros con el deseo de mejorar su nivel competitivo,
teniendo en cuenta las condiciones de la economia mundial
(globalizacion, sistema econdmico y financiero global, etc.) y del
ambiente interno (politicas de gobierno, sociedad, sector empresarial,

etc.) para obtener mayores réditos, competitividad global, fortalecer su
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capacidad tecnologica, mejorar su nivel organizacional, mejorar el nivel
del empresariado peruano y mejorar la posicion econdémica peruana en

el mundo.

7.4.2. Propuestas estratégicas para el desarrollo de la participacion de las
empresas peruanas en el MEM
A continuacion se detalla una serie de propuestas estratégicas, asi como

las acciones a tomar para su desarrollo.

Participar en un MEM para realizar compras/ventas en linea,

generando eficiencia y eficacia en la empresa.

Las compras/ventas en linea dan la posibilidad de obtener eficiencia y

eficacia en la empresa o area de compras/ventas, reduciendo costos,

minimizar los niveles de inventario y tareas manuales. Para tal efecto,
se sugiere las siguientes acciones para el cumplimiento de la estrategia:

e Aprovechar los mercados electronicos con la finalidad de obtener
informacion relevante para realizar una compra/venta electronica (en
linea).

e Realizar las compras/ventas en linea a través de los MEM para reducir
los diferentes costos que abarca el proceso de compra/venta de un
bien o servicio (transaccion).

e Usar el MEM para obtener procesos de compras/ventas mas efectivas.

¢ Realizar compras/ventas en linea a través del MEM para minimizar el

costo de mano de obra (trabajo) en el proceso de compras/ventas.
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e Aprovechar el MEM como un camino viable para disminuir los
niveles de inventario (just-in-time).
e Usar el MEM para reducir las tradicionales operaciones manuales de

compras/ventas.

Mejorar la capacidad tecnolégica de las empresas y la confianza en
las compras/ventas en linea para incrementar la participacion en el
MEM vy desarrollo del sector minero.

Mejorar los recursos tecnologicos de la empresa es responsabilidad y
actitud de la alta gerencia, asi la incorporacién de nuevas tecnologias
como un ERP incrementaria el nivel de participacion en los MEM y la
obtencion de informacién mas confiable, segura e intercambiable entre
todas sus dependencias (integracion).

Confianza en las compras/venta en linea es confianza en el MEM,
proveedores y/o compradores; significa adquirir conocimiento acerca de
los proveedores/compradores existentes y poder negociar; significa
poder intercambiar un producto o servicio en linea con la seguridad
brindada por el mercado electronico. Mejorar en estos aspectos significa
incrementar las posibilidades de participacion de empresas en el
mercado electronico minero y el desarrollo del comercio electrénico de
empresas en el Pert.

Para tal efecto, se sugiere realizar las siguientes acciones:
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® Modernizar la tecnologia de informacion en las empresas para
establecer los canales adecuados de comunicacion e integracion de
informacion interna y externa.

e Establecer directivas de actualizacion en negocios electronicos y
recursos tecnoldgicos.

¢ Evaluar los aspectos legales y de seguridad que manejan los MEM en
nuestro pais.

e Evaluar las caracteristicas deseables y antecedentes de negocio del
proveedor/comprador para comenzar a negociar en linea.

® Promover la creacion de medios de pago seguros para todo tipo de

transaccion electronica.

Optimizar los procesos de compras/ventas para mejorar la
participar en el MEM.

Comprar/vender electronicamente para una empresa muchas veces
significa reorganizar los procesos internos de la empresa o el area de
compras/ventas, adecuando los procesos de compra/venta a los
procesos, normas y estandares del MEM. Para obtener un 6ptimo flujo
de coordinacion entre las empresas que forman la cadena de
abastecimientos es necesario que los procesos de compras/ventas deban
de ser flexibles, fiables y seguros y el mercado electrénico es un camino
viable para este flujo de coordinacion.

Para tal efecto se sugiere cumplir con las siguientes acciones:
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eUsar el MEM como fuente de coordinacion en la cadena de
abastecimientos.

e Reestructurar y/o mejorar los procesos de compras/ventas para
incrementar la efectividad de la participacion en el mercado
electronico.

e Adecuar los procesos a los estandares de clasificacion del mercado
electronico para obtener mayor facilidad y competitividad.

¢ Influir en la alta direcciéon la ideologia de los costos por integrar los

procesos como una inversion de negocios a mediano plazo.

El MEM debe aprovechar el constante desarrollo del sector minero

y crecimiento de la tecnologia para mejorar su plataforma

tecnoldgica y seguridad de la misma.

El mercado electronico minero ante el constante desarrollo del sector

minero peruano tiene las posibilidades de obtener un mayor rédito y

captar mayor numero de empresas participantes, para lo cual es

necesario realizar mecanismos de implementacion y difusion de una

plataforma tecnologica segura, confiable y flexible.

Para tal motivo, se recomienda las siguientes acciones:

¢ Difundir la capacidad tecnoldgica que ofrece el mercado electronico
minero.

e Difundir las expectativas tecnologicas que el mercado ofrece e

involucrarse al desarrollo del sector minero.
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¢ Expandir el ambito de cobertura con la posibilidad de captar nuevas

empresas participantes.

Establecer politicas de gobierno para mejorar la inestabilidad

politica, juridica y tributaria, reduciendo el riesgo de las empresas

en participar en el sector minero y participacion en el MEM.

La inestabilidad politica, juridica y tributaria es una barrera al desarrollo

de los mercados electronicos en el Peru, por ello es necesario que el

gobierno implemente medidas politicas y juridicas con leyes mas

confiables y seguras a fin de combatir los malos comportamientos de las

empresas en el uso de negocios electronicos.

Para lo cual se recomienda tomar las siguientes acciones:

¢ Implementar politicas de seguridad y aspectos legales para fomentar la
participacion de empresas en el sector minero peruano.

¢ Implementar politicas de seguridad y aspectos legales en el marco de
los mercados electronicos en el Perti y fomentar su participacion en

dichas plataformas.

Establecer politicas de seguridad y aspectos legales por parte del
MEM para mejorar la confianza de las empresas y su participacion
en ellas.

La seguridad y los aspectos legales que manejen los mercados
electronicos son muy importantes para prevenir las posibles amenazas

que pueden atentar contra las empresas que participan, para ello es
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necesario que los mercados electrénicos implementen y/o mejoren las

medidas de seguridad y aspectos legales. Para lo cual se recomienda

tomar las siguientes acciones:

¢ Implementar y/o mejorar politicas de seguridad y aspectos legales en
el MEM para fomentar la participacion de las empresas.

¢ Difundir con las politicas de seguridad y aspectos legales existentes en

el MEM para crear confianza en las empresas participantes.

Implementar mecanismos de incentivo de compras/ventas en linea
para fomentar el crecimiento y confianza en el comercio electronico
de negocios en el Peru.

El crecimiento del comercio electronico de negocios en el Pera es
constante, y el sector minero como fuente impulsadora de la economia
peruana hace posible la mayor participacion de las empresas en
plataformas electronicas como los MEMs. La investigacion contrasta
que las empresas proveedoras son quienes perciben que el comercio
electronico en el Perti no es impulsado y sienten que se ven afectados
por el poco uso de las compras/ventas en linea. Por ello es necesario
tomar medidas que puedan otorgar mas confianza en la compra/venta
electronica. Para lo cual se sugiere las siguientes acciones para el
cumplimiento de la estrategia:

¢ Difundir los beneficios que otorga la compra/venta electronica en los

usuarios y empresas para mejorar la percepcion sobre ello.
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e Establecer politicas de negocios electronicos en las entidades publicas,
educativas, empresas y usuarios para el buen uso del comercio
electronico.

e Expandir conocimientos (capacitaciones, enfoques curriculares, etc.)
sobre negocios electrénicos en las entidades publicas, educativas,
empresas y usuarios para fortalecer el crecimiento de los negocios

electronicos en el Peru.
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CONCLUSIONES

A continuacion se detalla las conclusiones del trabajo de investigacion dirigidas al
campo cientifico y otras relacionadas a implicancias del estudio.

El trabajo se ha centrado en un tema de actualidad, como es la determinacion de los
factores que afectan la participacion de las empresas peruanas en los mercados
electronicos mineros, dados los resultados obtenidos en la investigacion y la
literatura sobre este tema; se han identificado cuatro factores contingentes
presentados en la propuesta de un modelo que pueden orientar, a priori, a las
empresas peruanas, sobre el analisis estratégico que deben aplicar a la hora de tomar

decisiones sobre participar en los MEMs.

Principales conclusiones desde un punto de vista cientifico y que plantean
futuras lineas de investigaciéon

El trabajo pone de manifiesto, de acuerdo entre otros trabajos tedricos, como los de
lacovou et. al., (1995), Chwelos et. al. (2001), Buijsen J. (2003) y otros empiricos
como los de Grewal et. al. (2001), que participar en los mercados electronicos tiene
sus beneficios y amenazas, ademds de requerir una preparacion organizacional y la
influencia ejercida por la industria. El modelo que se propone identifica a la
preparacion organizacional como un factor contingente a la hora de determinar la
relevancia de participar, a los beneficios percibidos, amenazas percibidas y presion
externa con algunas diferencias significativas entre las empresas compradoras y
proveedoras, asi lo demuestran los resultados (ver figura 26), quizas debido a las

diferentes percepciones que manejan en ambos casos.
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Los factores beneficios percibidos, amenazas percibidas y presion externa engloban
algunos sub. factores que no son los mismos para los compradores y proveedores; y
esto debido a que en caso de los beneficios percibidos y amenazas percibidas se
hicieron preguntas diferentes para ambos, puesto que los beneficios y amenazas no
son los mismos para ambos (Buijsen J., 2003), mientras el factor presion externa
contiene dos sub. factores relevantes para las empresas proveedoras que son el poder
del comprador y la dependencia del proveedor y que no tienen influencia en las

empresas compradoras (ver tabla 19 y 20).

El factor preparacion organizacional esta soportado en su mayoria por la Tecnologia
de Informacion (TI) (ver figura 23), por lo que el analisis puede explicar como las TI,
como recursos, afectan las decisiones de las empresas y como éstas pueden analizar
su relevancia potencial con relacion a la mejora de la eficiencia o eficacia de sus
negocios. En consecuencia, las empresas deben plantearse la necesidad de realizar un
analisis estratégico previo de la propia empresa y de su entorno, tomando como parte
del analisis el modelo propuesto a fin de determinar los impulsores estratégicos de
participacion (poder negociador con proveedores / compradores, con clientes,
desarrollo de productos sustitutos, cadena de valor, desarrollo de nuevos productos,
nuevos canales de distribuciéon u otros). Este andlisis, como apuntan Segars y
Grover (1998) pasa por el disefio de una alineacion, analisis y cooperacion de las T1
con las capacidades distintivas de las empresas, para lo cual es posible aplicar
diversas metodologias, como las tomadas en este trabajo (Porter M., 1990; Hax A.,

1983; David, 1997; Checkland, 1981)
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A raiz de lo expuesto, los resultados obtenidos y problema planteado en un inicio se
propone un modelo de factores de participacion de las empresas peruanas en los
MEMs incluyendo estrategias, que mejore las decisiones de las empresas sobre
participar en un MEM, resultado del andlisis del comportamiento de participacion y
un somero estudio de la industria minera peruana.

El MEM aporta muchos beneficios para las empresas peruanas, aquellos beneficios
permiten que las empresas prefieran comercializar sus productos y/o servicios a
través del mercado; asi mientras mds beneficios perciban las empresas ellas
apreciaran al mercado electronico como una tecnologia de informacion de apoyo y
estratégico para mejorar su nivel competitivo con la cual, la participacion de las
empresas peruanas en un MEM se estimula si perciben beneficios de los mecanismos
del mercado, la reduccion de costos de coordinacion, un servicio de valor agregado
por parte del mercado e integracion de la informacion para los compradores (ver
tabla 9 y 38, figura 18, 19 y 26).

Las empresas peruanas sienten que participar en el MEM tiene sus desventajas, y que
aquellas desventajas no les permiten optar por incursionar en el MEM; asi resulta
que mientras las empresas perciben mas desventajas, veran al mercado electronico
como una tecnologia de informacion no necesaria y no viable para comercializar sus
productos y/o servicios y por lo tanto la participacion de las empresas peruanas en
un MEM se reduce cuando perciben amenazas en la seguridad del mercado, el marco
legal peruano, la confianza en realizar negocios electronicamente y los proveedores
sienten una amenaza con respecto al uso del comercio electronico en el Pera (ver

tabla 10 y 38, figura 20, 21 y 26).
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Las empresas peruanas demuestran estar preparados como organizacion para
participar en el MEM; ellas se encuentran capaces y disponibles al cambio. Aquellas
capacidades tecnologicas, financieras y organizacionales que son claves para el éxito
participativo en los mercados electronicos y los cambios que éstas pueden generar;
asi mientras las empresas se encuentran mejor preparados como organizacion,
apreciaran al MEM como una tecnologia de informacion que soporte la
comercializacion de sus productos y/o servicios, es asi que la participacion de las
empresas peruanas en un MEM es optima cuando cuentan con los recursos
financieros disponibles, tienen una preparacion electronica — tecnoldgica, ademas las
empresas perciben una buena preparacion del mercado electronico (ver tabla 11 y 38,
figura 23 y 26).

Las empresas peruanas se sienten influenciadas por parte de organizaciones de la
industria y de la competencia, aquellas influencias permiten que las empresas tengan
la necesidad de mejorar su imagen ante sus competidores y organizaciones de la
industria; asi mientras las empresas sientan aquella necesidad, apreciaran al MEM
como una tecnologia de informacion novedosa y atractivo para comercializar sus
productos y/o servicios. De igual manera, las empresas proveedoras tienen una gran
influencia por parte de las empresas compradoras, que por lo general son empresas
grandes y transnacionales y tienen un amplio poder sobre las empresas proveedoras.
Este fenomeno de poder de grandes empresas compradoras en el sector minero
peruano, impulsa la necesidad a las empresas proveedoras por participar en los
mercados electronicos, es asi que la participacion de las empresas peruanas en un
mercado electronico minero se estimula cuando hay presion por parte de la

industria y la competencia (ver tabla 12 y 38, figura 22 y 26).

231



Participacion de las empresas peruanas en el mercado electrénico minero: propuesta de un modelo de
factores que afectan la participacion y estrategias para su desarrollo

Implicancias metodologicas

Se tomo en cuenta un andlisis cuantitativo generados a través de una encuesta basada
en preguntas cualitativas con respuestas en una escala de Likert, procediendo al
analisis estadistico y formulacion de las conclusiones; por lo que el analisis del
trabajo es bastante genérico englobando a toda una industria, remarcando que para el
desarrollo de un analisis mas profundo sera necesario la formulacion de un analisis
cuantitativo a profundidad con preguntas mas exactas y concisas o el desarrollo de

una investigacion de casos de estudio.

Implicancias teéricas

La literatura actual sobre participacion de empresas en los mercados electronicos es
bastante limitada, a consecuencia de que existe poca investigacion en este campo, de
manera que la mayoria de literatura actual se basa en los antecedentes de los

mercados electronicos como son estudios de la adopcion del EDI.

Limitaciones

La investigacion se limito para empresas peruanas involucradas en el sector minero y
la recoleccion de datos se limitd al aporte y apoyo de los mercados electronicos
B2mining y Quadrem, asi como informacion del Ministerio de energia y minas, sin
embargo no se contd con el apoyo total de las empresas, por la cual la recoleccion de

datos fue pequena, escasay algo lenta.
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Aporte de la investigacion

La tesis sienta las bases cientificas y bibliograficas sobre el comportamiento
empresarial peruano en los mercados electronicos mineros, generando un modelo que
ayude a decidir a una empresa el porqué deberia (o no) participar en un mercado
electrénico minero, asi como informacion extensa sobre el uso de los mercados
electronicos del sector minero que permitira a las empresas peruanas obtener ventajas

en la industria.

Contribucion de la investigacion
En el marco peruano no se encuentran publicados algun tipo similar de investigacion
sobre participacion de las empresas peruanas en los mercados electronicos, lo que

constituye la principal contribucion de la tesis.

Futuras lineas de investigacion

La tesis se basé en el mundo empresarial peruano y su comportamiento en los
mercados electronicos mineros, quedando para trabajos futuros la contrastacion del
modelo en otro tipo de mercado electronico y contexto diferente, ademas de generar
mas conocimiento sobre los mercados electronicos y negocios electronicos en el

/.

Peru.
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RECOMENDACIONES

e Para su mayor desarrollo, las empresas deberdn hacer uso del modelo y de las
estrategias propuestas como herramientas para tomar la decision de participar en
el MEM.

e Las empresas deben de hacer una evaluacion del mercado electrénico, a fin de
obtener mas informacion y tomar buenas decisiones.

e Fl estado como ente normativo y participativo debera mejorar los aspectos
legales y juridicos en cuanto a comercio electronico para afianzar la confianza de
las empresas en realizar la compra/venta en linea.

e La presente investigacion sienta las bases para investigaciones futuras, otorgando
a la comunidad cientifica las bases sobre el comportamiento de las empresas
peruanas en los MEMs y quedando para futuros trabajos la contrastacion del
modelo propuesto en otros contextos e industrias, para lo cual sugiero usar el
modelo propuesto como guia y el sustento bibliografico.

e Los mercados electronicos, constructores de mercados y empresas involucradas
en el sector minero deberian de hacer uso del modelo y de las estrategias

propuestas como herramientas para tomar decisiones en forma 6ptima.
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ANEXOS

A.Pasos del analisis factorial
a. Examen de la matriz de correlaciones

El primer paso en el Analisis Factorial serd calcular la matriz de correlaciones
entre todas las variables que entran en el analisis; de tal forma que tendremos
una matriz de identidad.
Una vez que se dispone de esta matriz hay que examinarla para comprobar si
sus caracteristicas son adecuadas para realizar un Analisis Factorial. Uno de
los requisitos que deben cumplirse para que el Analisis Factorial tenga sentido
es que las variables estén altamente correlacionadas.
Hay varios métodos para comprobar el grado de asociacion entre las variables:
El determinante de la matriz de correlaciones: un determinante muy bajo
indicara altas intercorrelaciones entre las variables, pero no debe ser cero
(matriz no singular), pues esto indicaria que algunas de las variables son
linealmente dependientes y no se podrian realizar ciertos calculos necesarios
en el Analisis Factorial.
Test de Esfericidad de Bartlett: Comprueba que la matriz de correlaciones se
ajuste a la matriz identidad (I), es decir ausencia de correlacion significativa
entre las variables. Esto significa que la nube de puntos se ajusta a una esfera
perfecta, expresando la hipotesis nula por: Ho: R = 1 es decir, que el
determinante de la matriz de correlaciones es 1. Ho: |R| =1
Si se acepta la hipotesis nula (p>0.05) significa que las variables no estan
intercorrelacionadas y por tanto no tiene mucho sentido llevar a cabo un

Analisis Factorial.
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b. Interpretacion de factores
En la fase de interpretacion juega un papel preponderante la teoria y el
conocimiento sustantivo. La interpretacion de factores se realiza con el
conocimiento bésico que sustenta la agrupacion de componentes y asignarle

una denominacion acorde al factor.

¢. Puntuaciones factoriales
Una vez que se tienen los factores puede interesar conocer que puntuacion
obtendrian los sujetos en estos factores. Para contestar a esto hay que calcular
lo que se conoce como puntuaciones factoriales de cada individuo.
El célculo de las puntuaciones factoriales se realiza a partir de la matriz
factorial rotada y se basa en el modelo de la regresion multiple.
Las puntuaciones factoriales exactas solo pueden calcularse estrictamente
cuando el método de extraccion ha sido el de Analisis de Componentes
Principales.
Nota: El método de extraccion utilizada para el presente estudio es el andlisis

de componentes principales
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B. El sector minero peruano

Figura 40: Reservas polimetalicas en el Pert
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Figura 41: Contribucion de la mineria metalica al Producto Bruto Interno

Produccion Reservas
Oro 8.4 4.6
Cobre 6.7 6.4
Zinc 12.9 4.3
Plata 15.1 6.5
Estafio 15.0 8.0

Fuente: USGS

Tabla 48: Reservas mineras en el Peru
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Evolucion la produccion minera
(indice 1990=100)
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Fuente: BCRP
Figura 42: Evolucion del sector minero
indices de volumen y cotizaciones internacionales de exportaciones

. mineras
(Indice 1994 = 100)
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Figura 43: Indice de cotizaciones y volumen de exportaciones mineras
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Participacion de las Exportaciones Mineras en las
Exportaciones Totales, aiio 2003
(en % de las exportaciones totales)

Otros
US$45

Productos No 1%
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US$2626
29%
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Agricolas Us$4603
US$224 51%

3%
Petrdleoy
Derivados
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7% 9%

Fuente: BCRP

Figura 44: Evolucion de exportaciones del sector minero

Evolucion de las Exportaciones Mineras, 1994 - 2003
(en miles de millones US$)

1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003

Fuente: BCRP

Figura 45: Evolucion de exportaciones mineras
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Ranking de produccién minera del Perd
En América Latina En el mundo
Cobre 2 3
Oro 1 5
Zing 1 3
Flata 1 1
Plomo 1 4
Estario 1 3
Molibdeno 2 4
Bismuto 2 3
Telurio 1 2

Fuente: US Goological Survoy

Tabla 49: Presencia minera peruana en los mercados globales
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Figura 46: Exportaciones mineras desde 1950 al 2006
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C. Analisis FODA

> Exploracié> Desarrollo>,

Potenclial Legi_slaciénl Politica
geologico medio ambiental tributaria
Relacidén con las Legislacion .
comunidades laboral lee_rtg_d Sl
remision de
Contratos de utilidades
estabilidad

Figura 47: Elementos de la competitividad minera peruana

Estabilidad politica

Reclamos de tierras de comunidades
Situacion de= la seguridad

Regimen Tributario

Incertidumbre scbre areas protegidas
Calidad de la infraestructura
Duplicacian de la regulacion
Acuerdos socioeconomicos

Calidad de la base datos geoldgica
Incertidumbre scbre la aplicacion de la regulacion
Regulacion laboral

Regulaciones ambientales

Fuente: Fraser Institute

Figura 48: Factores criticos del sector minero peruano
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FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

Lista de Fortalezas

F1: Atractivo a la inversién.

F2: Recursos naturales abundantes.

F3: Gran flujo de capitales.

F4: Capacidad tecnoldgica.

F5: El mercado electrénico como motor del crecimiento del
comercio electronico.

F6: Implementacion de la Camara de Compensacion
Electrénica.

F7: Alianzas estratégicas.

Lista de Debilidades

D1: Alto riesgo

D2: Incumplimiento de normas y estandares
internacionales de los clusters industriales
relacionados.

D3: Imagen desfavorable.

D4: Inestabilidad politica, juridica y tributaria.
D5: Minima demanda local.

D6: Actividad mayormente extractiva.

Lista de Oportunidades

O1: Desarrollo del sector.

0O2: Constante desarrollo tecnolégico.

0O3: Regionalizacion.

O4: Tendencias de crecimiento del
comercio electrénico

O5: Tendencias de los factores o sucesos
que afectan el mercado.

FO (Maxi-Maxi)
Estrategia para maximizar tanto las F como las O.

e Aprovechar el constante desarrollo del sector minero y
tecnologico para fortalecer el mercado electrénico minero
y desarrollo del comercio electrénico en el Perd.

(01, 02, 04, F5)

e Mejorar la capacidad tecnoldgica de las empresas y
confianza a través de la camara de compensacion
electronica para incrementar el desarrollo del comercio
electrénico de empresas, el desarrollo del sector minero y
estabilizar las tendencias del mercado actual. (O1, O5,
F4, F5, F6)

DO (Mini-Maxi)
Estrategia para minimizar las D y maximizar las

¢ A raiz del constante desarrollo tecnolégico y
crecimiento del comercio electrénico, se
debe de establecer politicas para el
cumplimiento de normas y estandares
internacionales. (02, O4, D2)

Lista de Amenazas

A1: Comportamiento del precio mundial.
A2: Agotamiento de recursos naturales.
A3: Regionalizacién.

A4: Obsolescencia de los recursos
naturales.

A5: Politica de gobierno

A6: Tendencias de los factores o sucesos
que afectan el mercado.

FA (Maxi-Mini)
Estrategia para maximizar las fortalezas y minimizar las
amenazas.

e ElI mercado electrénico como motor del comercio
electronico, debe generar Optimos mecanismos para
manejar el comportamiento del precio mundial. (F5, A1)

DA (Mini-Mini)
Estrategia para minimizar tanto las A como las D.

o Establecer politicas de gobierno para
mejorar la inestabilidad politica, juridica y
tributaria, asi reducir el riesgo de participar
en el sector minero y mejorar la demanda
local e imagen desfavorable. (A5, D1, D3,
D4, D5)

Figura 49: Matriz FODA
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D. Actividades basicas del comercio electronico (eCommerce)

.Como Empezar a comercializar electronicamente?
Para comenzar participando en el Comercio Electronico o realizar negocios
electronicamente, y realizar transacciones a través del mercado electronico, se debe

cumplir lo siguiente:

e [a participacion comienza teniendo presencia en el Web. (con una pagina
informativa).
La empresa peruana pequefia, mediana o grande debera de tener como minimo una
pagina Web informativa.

e Comercio Business-to-Business (Extranet, Red Compartida, Colaboracion).
Iniciar su participacion en los mercados electronicos de negocios (B2B) a través de
algunas de las siguientes alternativas:
- Acceso via pagina Web del mercado electronico.
- Usando una solucion de e-procurement hosteada.
- Integracion con los principales ERP.
- Integracion con los Legacy systems.

e Comercio Business-to-Consumer (Internet, Seguridad, Certificacion).
Las tiendas virtuales cuando se realiza comercio electrénico hacia el consumidor
(B2C), una empresa peruana si incursiona en el comercio electronico debe de

participar e implementar diversas tiendas virtuales.

Componentes del Comercio Electronico

Por parte de las empresas (compradora o proveedora):

e Red de Computo entre compradores y vendedores, Bases de datos de productos,
servicios y vendedores.

e Software para creacion en tiempo real de comunicaciones en linea.

e Sistemas de procesos de transacciones en linea.

¢ Esquema de seguridad.
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Por parte del mercado electronico:

e Red de Coémputo, servidores que soporten transacciones, bases de datos de

productos, servicios y catalogos

¢ Soluciones tecnologicas para soportar la integracion de sistemas de los

compradores y proveedores.

¢ Esquema de seguridad.

e Herramientas tecnoldgicas que permitan el manejo electronicamente de distintas

actividades involucradas en las cotizaciones y licitaciones de bienes y servicios,

tanto para el comprador como el proveedor

¢ Herramientas tecnoldgicas que soporten las transacciones financieras.

A continuacion se presenta un esquema que simboliza los negocios electronicos y las

diferentes formas de realizar comercio electronico.

\ E-Commerce ‘ ’

Empresas Compradores

B2C -
\\ v -

Negocios electronicos

Figura 50: Negocios electronicos y comercio electronico
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E. Cuestionario

Historial de codificacion de preguntas:

COMP = Compradores

PROV = Proveedores

EMP  =Empresa

BMM = Beneficios de los mecanismos del mercado

RCC = Reduccion de costos de coordinacion
SVA = Servicio de valor agregado

INI = Integracion de informacién

TI = Transparencia de informacién

CSL = Confianza, seguridad, laboral

SL = Seguridad laboral

RF = Recursos financieros

PM = Preparacion del mercado

PEL = Preparacion electronica

PC = Presion de la competencia

PI = Presion industrial

PSC = Preparacion del socio comercial

DSC = Dependencia del socio comercial

MA = Métodos actuales

PTP = Producto totalmente personalizado
PPP = Producto parcialmente personalizado
PT = Producto terminado

MPP = Materia prima pura
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Carta de Invitacion

Sr. Gerente General,

Ante todo mis mas cordiales saludos, a través del presente quisiera invitarle a Ud. a
participar en una encuesta; esto le tomara unos minutos.

El asunto de esta encuesta es “Participacion de las Empresas Peruanas en el Mercado
Electronico de Negocios del Sector Minero”, y estoy muy interesado en su opinién
acerca de los mercados electronicos. Esta encuesta es una parte importante de mi tesis
para la obtencién del grado en la Maestria en Direccién y Gestién de Tecnologia de
Informacién, en la Facultad de Ingenieria de Sistemas e Informética de la Universidad
Nacional Mayor de San Marcos en Lima, Perd. Para més informacion, visite la siguiente
direccion: http://www.sistemas.unmsm.edu.pe/postgrado/

La presente investigacion es apoyada por la Universidad Nacional de Cérdoba, Cérdoba,
Argentina, a través de la Maestria en Administracién de Empresas, en la Facultad de
Ciencias Exactas, Fisicas y Naturales. Para méas informacion, visite la siguiente direccién:
http://www.efn.uncor.edu/escuelas/4to/maestriama/

Para més informacion acerca de la Investigacion, visite la siguiente direccion:
http://www.camesa.com.ar

Como una recompensa por su apoyo, le estaré enviando una copia electronica gratis del
informe de la investigacion. Esto le proporcionara:

- Un modelo que le ayudara a decidir el porqué usted deberia (0o no) participar en un
mercado electronico de negocios del sector minero.

- Informacién extensa sobre el uso de los mercados electrénicos de negocios del sector
minero que le permitira obtener ventajas en la industria.

Adicionalmente, usted tiene la posibilidad de GANARSE uno de los dos cupones de
Amazon.com con un valor de US 50, cada uno!

Acentlo que todos los resultados son andénimos y las respuestas individuales no se
publicaran. Si usted tiene dudas acerca de las preguntas no titubee entrar en contacto
conmigo 0 mis supervisores.

Gracias por participar en mi encuestal

Ing. Omar Rodolfo Calixto Mejia
Email: omarcalixto@hotmail.com

Mis supervisores son:

Mg. Alecxy Diaz Sandoval

Profesor de Sistemas Integrados de Informacién, Universidad Nacional Mayor de San
Marcos, Lima - Peru

Email: adiaz@aasa.com.pe

Dr. Francisco Alberto Delgadino

Director de la Facultad de Ciencias Exactas, Fisicas y Naturales, Universidad Nacional de
Cordoba, Coérdoba - Argentina

Email: fdelgad@efn.uncor.edu
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Encuesta

Tema: Participacion en el Mercado Electronico Minero

Definicion

"Los Mercados Electronicos, representan un sistema de informacion inter organizacional que

facilita las interacciones electronicas multiples entre compradores y proveedores"

Identificacion

Si usted desea recibir el informe de la investigacion, complete por favor la direccion de un

correo electronico valido

Correo Electrénico: | |

(Cual es su campo de especializacion donde usted se desempefia dentro de la Empresa?

Cadena de Suministros / Aprovisionamiento / Compras
Marketing / Ventas

|
|
Distribucion / Planeamiento |
|
|

Operaciones

Tecnologias de Informacion

Por favor Marque con un aspa solo una respuesta
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LEYENDA
BENEFICIOS PERCIBIDOS

AMENAZAS PERCIBIDAS
PREPARACION ORGANIZACIONAL
PRESION EXTERNA

GENERAL
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Encuesta a Compradores

Agradeceré que Clasifique la importancia de cada uno de los siguientes enunciados en

Moderadamente Importante

Extremadamente Importante

o S, o - Q
términos de su decisién de su Empresa en participar o no en un mercado electrénico de ol € %
negocios del sector minero. |8 S
S|s|El5
5| 2(S|8|8| e
ol E £ o
= = ©
Elg =~ 8o
o| o =] o
Z | = =
¢, Qué espera o percibe obtener su empresa en un Mercado electrénico minero?
1. El Manejo de precios reales en el mercado electronico minero  BMM1 1121314|5|X

2. Un Mercado mas grande para conocer nuevos proveedores BMM2

3. La Facilidad en la busqueda de informacién sobre precios y productos RCCH1

4. La Reduccién de costos por transaccion (Costos de todo procesamiento de informacién necesaria
para coordinar el trabajo) RCC2

5. Un proceso de compras mas rapido RCC3

6. Obtener Menores costos de trabajo en el proceso de compras RCC4

7. La Reduccion de los niveles del inventario RCC5

8. La Negociacion con proveedores confiables, pre-calificados (redes privadas) BMM3

9. Permitir al personal de compras centrarse mas en actividades estratégicas RCC6

10. La Reduccién de tareas manuales RCC7

11. La Integracién de la informaciéon  INI

12. La Transparencia y Auditabilidad (revisiéon constante) AU

13. El uso de servicios con valor agregado, como intercambio de documentos electrénicos, servicios
de envio, etc. SVA

;Qué tan importante es para su empresa?

14. Los Costos financieros en honorarios por Membresia, honorarios por transaccién, honorarios por
licencias de uso  [gigl

15. Los Costos por Integrar sus procesos de negocios con el mercado electrénico

16. Que el mercado electrénico tenga diversidad de productos [V

17. Que el mercado electronico tenga procesos de negocios disponibles

18. Que el mercado electronico tenga suficiente numero de compradores

19. Que la actitud de la alta gerencia hacia el desarrollo del negocio electrénico sea el deseablefiE=8

;, Qué importante es la Tecnologia de Informacién para alcanzar los objetivos de su empresa?

20. La Tecnologia de Informacién reduce los costos operacionales  [g={#

22. La Tecnologia de Informacién mejora su productividad PEL3

23. La Tecnologia de Informacién encamina a la reduccién de personal =

24. La Tecnologia de Informacién mejora el acceso a la informacion =43

25. La Tecnologia de Informacién mejora la toma de decisiones M=Xs

26. La Tecnologia de Informacién mejora la competitividad PEL7|

27. La Tecnologia de Informacién mejora el servicio a los clientes =]
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Agradeceré que Clasifique el nivel de preocupacién en los siguientes enunciados en términos
de su decision de su Empresa en participar o no en un mercado electrénico de negocios del
sector minero.

=t | Ninguna Preocupacion
N | Poca Preocupacion

W | Preocupacion Moderada
| Mucha Preocupacion

1| Preocupacion Extrema
X| No Sabe

1. Los Proveedores obtiene informacién del mercado electrénico mas facil m

2. La Baja confianza en los proveedores del mercado electrénico (G

3. El Temor a que la relacion con sus proveedores actuales podrian deteriorarse cuando Ud. decida
manejar las compras a través de un mercado electronico.

4. El Temor a que el mercado electrénico no maneje actividades relacionadas con seguridad y aspectos
legales para realizar negocios electronicos.

5. ¢ Le preocupa realizar negocios con proveedores desconocidos en un mercado electrénico? [CSIE

6. ¢ Le preocupa que el marco juridico del pais de origen del proveedor no proporciona suficientes
medios para combatir el comportamiento ilegal del mismo?

7. Cree que el uso de un mercado electrénico cambiaria el numero de personal empleado en el
departamento de compras.

8. ¢ Cree que el bajo nivel del uso de comercio electrénico en el Per(, influenciaria su decisién para
participar?

9. ¢ Le preocupa el hecho Unico de que sus competidores estan participando en un mercado electrénico
e influenciaria su decisién para participar?

10. La participacién en un mercado electrénico puede influenciar la imagen de su compania. |6

11. ¢Le preocupa la presion ejercida en su organizacién por fuentes de la industria, tales como
asociaciones comerciales, para participar en un mercado electrénico?

12. ¢ Qué preocupacion tiene la eficacia en su canal de compras tradicional? PI2)

13. ¢ Le preocupa el grado de fragmentacion del mercado en la industria Minera?

14. 4 Es un problema adoptar sus procesos internos de su empresa al sistema del mercado electrénico
en términos de adherir estandares de contabilidad?

15. ¢ Es un problema adoptar sus procesos internos de su empresa al sistema del mercado electrénico
en términos de reorganizacién de procesos internos? PEL10

16. ¢ Es un problema adoptar sus procesos internos de su empresa al sistema del mercado electrénico
en términos de adaptacién de un diferente estandar de clasificacion? PEL11

TAMANOT1: ; Aproximadamente cuanto personal laboran en su compafiia?

1-10 11 -50 51 - 200 201 - 1000 1001 - 10.000 > 10.000

¢Aproximadamente qué porcentaje del volumen total de compras de su Empresa se maneja con el
uso de uno o mas mercados electrénicos?
0% = No activo en un mercado electrénico

0% 1% 5% 10% | 20% | 30% | 40% | 50% | 60% | 70% | 80% | 90% | 100%
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¢Aproximadamente qué porcentaje considera que de todos sus proveedores actuales estan
preparados para participar en un mercado electrénico?

0-20 21-40 41 -60 61 - 80 81-100 No Sabe

¢ Algunos de sus Proveedores trataron de influenciar en la decision de su organizacién para participar
en un mercado electrénico? (se permiten mas respuestas)

Si: recomendo6 unirse  [ES[6)
Si: Prometié recompensas si decidiamos unirnos  [gS{6

Si: Sanciones negativas habrian seguido si no nos uniamos [gS[ex]
No: No se ha hecho ninguna tentativa  [gS{6%]

¢ Seguimos a nuestro Proveedor en la decision para participar en un mercado electrénico?

Si
No

Especifigue en porcentajes los productos que usted actualmente compra o que negocia en un
mercado electrénico (desde producto o servicio personalizado hasta materia prima)
(Suma total = 100%)

Producto totalmente personalizado 0%
Producto parcialmente personalizado [REE| 0%
Producto terminado  [&ll 0%
Materia prima pura 0%

¢ Podria especificar mejor qué porcentajes de su volumen de compra en su compafia se manejan con
el uso de las siguientes herramientas? (Suma total = 100%)

1. Métodos tradicionales (personalmente, teléfono, fax) 0%
2. Mercados electrénicos 0%
3. Subastas electronicas y Cotizaciones electronicas 0%
4. Catalogos electronicos 0%
5. Conexidn EDI (Intercambio Electrénico de Datos) 0%
6. Webshop de compafiias (tiendas virtuales) 0%

Gracias por participar en la encuesta.
Realmente apreciamos sus respuestas

omejia@efn.uncor.edu
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Encuesta a Proveedores

Agradeceré que Clasifique la importancia de cada uno de los siguientes enunciados en
términos de decision de su Empresa en participar o no en un mercado electrénico

Moderadamente Importante

Extremadamente Importante

. [
minero. = 2
Ll c
cl|le s
Elo 5
525|828 e
alE E|E|lQ
Elgl3|=gla
o| o = o
Z o = =
;, Qué espera o percibe obtener su empresa en un Mercado electrénico minero?
1. El Incremento del volumen de ventas  BMM1 11213/4/5|X

2. La Reduccioén de costos por transaccion (Costos de todo procesamiento de informacion
necesaria para coordinar el trabajo) RCCH1

. La Reduccién de los Niveles del Inventario  RCC2

. El mercado electrénico como un canal de ventas adicional BMM2

. Ingresar a un nuevo mercado BMM3

. EI Rapido proceso de ventas RCC3

. La opcion de descargar eficientemente de inventario en exceso BMM4

[<N NN NN N N IF ) e

. Medios para la comparacion de precios con la competencia BMM5

9. La opcion para la discriminacién de precios BMM6

10. La negociaciéon con compradores confiables, pre-calificados (redes privadas) BMM7

11. El bajo costo de comercializacién por unidad vendida BMM8

12. El bajo costo de trabajo en el proceso de ventas RCC4

13. La oportunidad de probar precios con poco riesgo  BMM9

14. El uso de servicios con valor agregado, como intercambio de documentos electrénicos,
servicios de envio, etc. SVA

; Qué tan importante es para su empresa?

15. Los costos financieros por participar en un mercado electrénico minero en honorarios por
Membresia, honorarios por transaccion, honorarios por licencias de uso  [3igl

16. Los costos por Integrar sus procesos de negocios con el mercado electronico minero |glgA

17. Que el mercado electrénico minero tenga diversidad de productos PMA1

18. Que el mercado electrénico minero tenga procesos de negocios disponibles [V

19. Que el mercado electrénico minero tenga suficiente numero de compradores  [gV/&]

20. La actitud de la alta gerencia hacia el desarrollo del negocio electrénico sea el deseable.
PEL1

¢ Qué importante es la Tecnologia de Informacién para alcanzar los objetivos de su empresa?

21. La Tecnologia de Informacién reduce los costos operacionales  [g=5#

22. La Tecnologia de Informacién mejora su productividad =

23. La Tecnologia de Informacién encamina a la reduccién de personal =

24. La Tecnologia de Informacién mejora el acceso a la informacion PEL5

25. La Tecnologia de Informacién mejora la toma de decisiones PEL6

26. La Tecnologia de Informacién mejora la competitividad PEL7|

27. La Tecnologia de Informacién mejora el servicio a los clientes PELS
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5 S|c| g
Olc|l@|O| O
Slo|B|oTl=
. - . . o . 2152 e X

Agradeceré que Clasifique el nivel de preocupacién en los siguientes enunciados en 3= 2 L

términos de su decisién de su Empresa en participar o no en un mercado electrénico de | 2i5ials

negocios del sector minero. al8 'g § 'g
sl @
cla|3 | 3|2
= Olc| © 1]
2 §|lQ|cl9ln
Elo|8|3|8o
Zlaja|=2a|Z2

1. Preocupacion por la disminucion del margen de ventas  [GSIH 1/2|3/4|5|X

2. Preocupacion por perder clientes csL2

3. ¢ Le preocupa que el comprador cambie de producto terminado hacia materias primas? GSHg

4. ¢ Le preocupa que al ingresar a un mercado electrénico minero tenga una lealtad de marca mas

débil?

5. ¢ Le preocupa realizar negocios con compradores desconocidos en un mercado electrénico

minero?

6. ¢ Le preocupa la Escasez de confianza de los compradores que participan en el mercado

electronico minero?

7. Temor a que la relacion con sus compradores actuales podrian deteriorarse cuando Ud. decida

manejar las ventas a través de un mercado electrénico minero.

8. Temor a que el mercado electrénico minero no maneje actividades relacionadas con seguridad y

aspectos legales para realizar negocios electrénicos.

9. ¢ Cree que el bajo nivel del uso de comercio electrénico en el Perq, influenciaria su decisiéon para

participar? i

10. ¢ Le preocupa que el marco juridico del pais de origen del comprador no proporciona

suficientes medios para combatir el comportamiento ilegal del mismo? ﬁ

11. ¢ Cree que el uso de un mercado electrénico minero cambiaria el nimero de personal

empleado en el departamento de ventas?

12. ¢ El hecho Unico de que sus competidores estan participando en un mercado electrénico minero

influenciaria su decisién para participar?

13. La participacion en un mercado electrénico minero puede influenciar la imagen de su compafia

14. ; Le preocupa la presién ejercida en su organizacién por fuentes de la industria, tales como

asociaciones comerciales, para participar en un mercado electrénico?

15. ¢ Qué preocupacion tiene la eficacia en su canal de ventas tradicional? [P

16. ¢ Le preocupa el grado de fragmentacién del mercado en la industria Minera? PI3|

17. ¢ Es un problema adoptar los procesos internos de su empresa al sistema del mercado

electrénico en términos de adherir estandares de contabilidad?

18. ¢ Es un problema adoptar los procesos internos de su empresa al sistema del mercado

electronico en términos de reorganizacion de procesos internos?

19. ¢ Es un problema adoptar los procesos internos de su empresa al sistema del mercado

electronico en términos de adaptacién de un diferente estandar de clasificacién?

¢Aproximadamente cuanto personal laboran en su Empresa?
1-10 11 -50 51 -200 201 - 1000 1001 - 10.000 > 10.000

¢ Aproximadamente qué porcentaje del volumen total de ventas de su Empresa se maneja con el uso

de uno o mas mercados electrénicos mineros?
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0% = No activo en un mercado electrénico

0% 1%

5%

10%

20% | 30%

40%

50% | 60% | 70% | 80%

90% | 100%

¢ Aproximadamente qué porcentaje considera que de todos sus compradores actuales estan

preparados para participar en un mercado electrénico minero?

0-20

21-40

41 -60

61 -80

81-100

No Sabe

¢ Algunos de sus Compradores trataron de influenciar en la decisién de su empresa para patrticipar en
un mercado electrénico minero? (se permiten mas respuestas)

Si: recomendd unirse

PSC1

Si: Prometié recompensas si decidiamos unirnos

Si: Sanciones negativas habrian seguido si no nos uniamos PSCS

No: No se ha hecho ninguna tentativa

¢ Seguimos a nuestro Comprador en la decisién para participar en un mercado electrénico?

Si

No

Especifigue en porcentajes los productos que usted actualmente vende o negocia en un mercado
electrénico minero (desde producto o servicio personalizado hasta materia prima) (suma total = 100%)

Producto totalmente personalizado  [slls 0%
Producto parcialmente personalizado [HHx 0%
Producto terminado  [gllf 0%
Materia prima pura 0%

¢ Podria especificar mejor qué porcentajes de su volumen de venta en su compafia se manejan con el
uso de las siguientes herramientas? (Suma total = 100%)

1. Métodos tradicionales (personalmente, teléfono, fax) 0%
2. Mercados electrénicos 0%
3. Subastas electronicas y Cotizaciones electronicas 0%
4. Catalogos electrénicos 0%
5. Conexion EDI (Intercambio Electrénico de Datos) 0%
6. Webshop de compaiiias (tiendas virtuales) 0%

Gracias por patrticipar en la encuesta.
Realmente apreciamos sus respuestas

omejia@efn.uncor.edu
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F. Tabulacion y recoleccion de datos

HISTORIAL
Proveedores
BENEFICIOS PERCIBIDOS
BMM1 | El Incremento del volumen de ventas
BMM2 | El mercado electrénico como un canal de ventas adicional
BMM3 | Ingresar a un nuevo mercado
BMM4 | La opci6én de descargar eficientemente de inventario en exceso
BMMS5 | Medios para la comparacién de precios con la competencia
BMM6 | La opcién para la discriminacién de precios
BMM?7 | La negociacién con compradores confiables, pre-calificados
BMM8 | El bajo costo de comercializacién por unidad vendida
BMM9 | La oportunidad de probar precios con poco riesgo
RCC1 | La Reduccién de costos por transacciéon
RCC2 | La Reduccién de los Niveles del Inventario
RCC3 | El Rapido proceso de ventas
RCC4 | El bajo costo de trabajo en el proceso de ventas
SVA El uso de servicios con valor agregado, como ...
AMENAZAS PERCIBIDAS
CSL1 Preocupacién por la disminucién del margen de ventas
CSL2 Preocupacion por perder clientes
CSL3 ¢ Le preocupa que el comprador cambie de producto terminado hacia materias primas?
CSL4 ¢ Le preocupa que al ingresar a un mercado electrénico minero tenga una lealtad de marca mas débil?
CSL5 ¢ Le preocupa realizar negocios con compradores desconocidos en un mercado electrénico minero?
CSL6 ¢ Le preocupa la Escasez de confianza de los compradores que participan en el mercado electrénico minero?
csL7 Temor a que la relacion con sus compradores actuales podrian deteriorarse cuando Ud. decida manejar las
ventas a través de un mercado electrénico minero.
csLs Temor a que el mercado electrénico minero no maneje actividades relacionadas con seguridad y aspectos legales
para realizar negocios electrénicos.
csLo ¢ Le preocupa que el marco juridico del pais de origen del comprador no proporcione suficientes medios para
combatir el comportamiento ilegal del mismo?
sL ¢ Cree que el uso de un mercado electrénico minero cambiaria el nimero de personal empleado en el
departamento de ventas / compras?
UCE ¢ Cree que el bajo nivel del uso de comercio electronico en el Perd, influenciaria su decisién para participar?
Compradores
BENEFICIOS PERCIBIDOS
BMM1 El Manejo de precios reales en el mercado electrénico minero
BMM2 Un Mercado més grande para conocer nuevos proveedores
BMM3 La Negociaciéon con proveedores confiables, pre-calificados
RCC1 La Facilidad en la busqueda de informacién sobre precios y productos
RCC2 La Reduccién de costos por transaccién
RCC3 Un proceso de compras mas réapido
RCC4 Obtener Menores costos de trabajo en el proceso de compras
RCC5 La Reduccion de los niveles del inventario
RCC6 Permitir al personal de compras centrarse més en actividades estratégicas
RCC7 La Reduccion de tareas manuales
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INI

La Integracion de la informacién

AU La Transparencia y Auditabilidad
SVA El uso de servicios agregados
AMENAZAS PERCIBIDAS

Tl Los Proveedores obtiene informacion del mercado electrénico mas facil

CSL1 La Baja confianza en los proveedores del mercado electrénico

csL2 El Temor a que la relacién con sus proveedores actuales podrian deteriorarse cuando Ud. decida manejar las
compras a través de un mercado electrénico.

csL3 El Temor a que el mercado electrénico no maneje actividades relacionadas con seguridad y aspectos legales
para realizar negocios electrénicos.

CSL4 | ;Le preocupa realizar negocios con proveedores desconocidos en un mercado electrénico?

csL5 ¢Le preocupa que el marco juridico del pais de origen del proveedor no proporciona suficientes medios para
combatir el comportamiento ilegal del mismo?

sL Cree que el uso de un mercado electrénico cambiaria el nimero de personal empleado en el departamento
de compras.

UCE ¢ Cree que el bajo nivel del uso de comercio electrénico en el Perd, influenciaria su decisién para participar?

Compradores y proveedores

PREPARACION ORGANIZACIONAL

Los costos financieros por participar en un mercado electrénico minero en honorarios por Membresia,

RF1 honorarios por transaccion, honorarios por licencias de uso
RF2 Los costos por Integrar sus procesos de negocios con el mercado electrénico minero
PM1 Que el mercado electrénico minero tenga diversidad de productos
PM2 Que el mercado electrénico minero tenga procesos de negocios disponibles
PM3 Que el mercado electrénico minero tenga suficiente numero de compradores
PEL1 La actitud de la alta gerencia hacia el desarrollo del negocio electrénico sea el deseable
PEL2 La Tecnologia de Informacién reduce los costos operacionales
PEL3 La Tecnologia de Informacién mejora su productividad
PEL4 La Tecnologia de Informacién encamina a la reduccion de personal
PEL5 La Tecnologia de Informacién mejora el acceso a la informacion
PEL6 La Tecnologia de Informacién mejora la toma de decisiones
PEL7 La Tecnologia de Informacién mejora la competitividad
PEL8 La Tecnologia de Informacién mejora el servicio a los clientes
PEL9 (;,Es un problema gdopt,ar los procesos intlelrnos de su empresa al sistema del mercado electrénico en
términos de adherir estandares de contabilidad?
PEL10 | ¢ES un problema adoptar los procesos internos de su empresa al sistema del mercado electrénico en
términos de reorganizacién de procesos internos?
PEL11 (',,Es un problema adpptar los procesos intefnos de su empresa al sistema del mercado electrénico en
términos de adaptacion de un diferente estandar de clasificacién
PRESION EXTERNA
PC1 GEl he_chg Unico de que sus competidores estan participando en un mercado electrénico minero influenciaria
su decisién para participar?
PC2 La participacion en un mercado electrénico minero puede influenciar la imagen de su compainiia
PI iLe preocupa la presic:)nl ejercida en su organizacifﬁq por fuentes de la industria, tales como asociaciones
comerciales, para participar en un mercado electrénico?
PI2 ¢ Qué preocupacion tiene la eficacia en su canal de ventas / compras tradicional?
PI3 ¢Le preocupa el grado de fragmentacién del mercado en la industria Minera?
PSC1 Si: recomendé unirse
PSC2 | Si: Prometié recompensas si decidiamos unirnos
PSC3 Si: Sanciones negativas habrian seguido si no nos uniamos
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PSC4

No: No se ha hecho ninguna tentativa

DSC ¢, Seguimos a nuestro Comprador en la decisién para participar en un mercado electrénico?
PRODUCTO O SERVICIO
PTP Producto totalmente personalizado
PPP Producto parcialmente personalizado
PT Producto terminado
MPP Materia prima pura
METODOS ACTUALES
MA1 Métodos tradicionales (personalmente, teléfono, fax)
MA2 Mercados electrénicos
MA3 Subastas electrénicas y Cotizaciones electrénicas
MA4 Catdlogos electrénicos
MAS5 Conexion EDI (Intercambio Electrénico de Datos)
MA6 Webshop de compaiiias (tiendas virtuales)

RECOLECCION DE DATOS

Los datos recolectados y tabulados de la forma que se presentan en esta

investigacion fueron ingresados al software SPSS 14.0 para su respectivo analisis

factorial, descriptivo y de confiabilidad.

Para mayor informacioén sobre los andlisis estadisticos revisar las prescripciones

realizadas en la investigacion (pag. 122, 123,154).

COMPRADORES
Compradores
Poblacion 25
No entregables 1
Entregables 24
Muestra 13
Nivel 54%
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BENEFICIOS PERCIBIDAS

RCC2

Au

INI

SVA

RCC7

RCC6

RCC5

RCC4

RCC3

RCC1

BMM3

BMM2

BMM1

COMP

10
11

12
13

AMENAZAS PERCIBIDAS

UCE

SL

CSL5

CsL4

CSL3

PEL4 | PEL5 | PEL6 | PEL7 | PEL8 | PEL9 | PEL10 | PEL11

PEL3

PEL2

PEL1

CSL2

CSL1

T

COomP

10
11

12
13

PREPARACION ORGANIZACIONAL

COMP | RF1

PM3

PM2

PM1

RF2

10
11

12
13
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COMP Tamafo Uso Merc. % Preparacion/Dependencia del SC %
1 201 - 1000 5 0-20
2 1001 - 10000 60 21-40
3 1001 - 10000 60 X
4 1001 - 10000 50 0-20
5 1001 - 10000 X 41 -60
6 1001 - 10000 60 0-20
7 1001 - 10000 40 X
8 1001 - 10000 50 0-20
9 1001 - 10000 X X
10 1001 - 10000 30 21-40
11 1001 - 10000 X 21-40
12 1001 - 10000 50 0-20
13 1001 - 10000 40 X
PRESION EXTERNA
COMP | PC1 | PC2 P PI2 PI3 PSC1 | PSC2 | PSC3 | PSC4 | DSC
1 3 3 2 4 2 X N
2 4 4 3 3 3 X N
3 4 4 3 3 5 X N
4 4 4 3 3 3 S
5 4 4 3 3 4 X N
6 4 3 3 4 3 X N
7 3 4 3 3 5 X N
8 4 4 3 4 4 X N
9 4 4 3 3 4 X N
10 4 4 3 4 3 X N
1 4 4 3 4 3 X N
12 3 3 3 3 3 X N
13 4 4 3 3 3 X N
Métodos Actuales (MA) Producto/Servicio Negociable
MA1 | MA2 | MA3 | MA4 | MA5 | MA6 PTP PPP PT MPP
40% | 0% 0% 0% | 50% | 10% 30% 10% 60% 0%
10% | 40% | 45% | 5% 0% 0% 10% 0% 90% 0%
80% | 0% 0% 0% | 20% | 0% - - - -
40% | 0% 0% 0% | 50% | 10% 20% - 80% -
50% | 0% | 50% | 0% 0% 0% - - - -
40% | 0% | 60% | 0% 0% 0% - - 100% -
30% | 40% | 30% | 0% 0% 0% 10% 0% 90% 0%
50% | 0% | 50% | 0% 0% 0% - - - -
50% | 0% | 50% | 0% 0% 0% 10% 0% 90% 0%
70% | 0% | 10% | 0% | 20% | 0% 20% 0% 80% 0%
40% | 0% | 60% | 0% 0% 0% - - - -
60% | 0% | 40% | 0% 0% 0% 10% 0% 90% 0%
40% | 40% | 20% | 0% 0% 0% 10% 0% 90% 0%

266



PROVEEDORES

Proveedores
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BENEFICIOS PERCIBIDOS
PROV | BMM1 | BMM2 | BMM3 | BMM4 | BMM5 | BMM6 | BMM7 | BMM8 | BMM9 | RCC1 | RCC2 | RCC3 | RCC4 | SVA

UCE

SL

10

13

14
11

74

AMENAZAS PERCIBIDAS

PROV | CSL1

CSL2 | CSL3 | CSL4 | CSL5 | CSL6 | CSL7 | CSL8 | CSL9

10

13

14
11

74

267



PREPARACION ORGANIZACIONAL
PROV | RF1 | RF2 | PM1 | PM2 | PM3 | PEL1 | PEL2 | PEL3 | PEL4 | PEL5 | PEL6 | PEL7 | PEL8 | PEL9 | PEL10 | PEL11
10 3 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 2 3
4 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 2 3 2
6 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 2 3 3
12 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3 4 4
1 4 4 2 2 3 4 5 2 3 4 4 4 3 2 2 3
8 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 4 3 3
4 3 4 4 3 4 3 4 4 2 4 4 5 3 1 4 2
ih 3 3 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 4 2 4 2
9 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 3 3 3
9 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 2 4 3
74
PROV Tamaio PROV | Uso Merc. % | PROV Preparacion/Dependencia del SC %
21 1-10 31 0-1 4 0-20
39 11-50 17 5 7 21 -40
9 51-200 1 10 11 41 -60
5 201 - 1000 5 20 13 61-80
74 7 30 39 81-100
3 40 74
74
PRESION EXTERNA
PROV PC1 PC2 | P PI2 PI3 | PSC1 | PSC2 | PSC3 | PSC4 | DSC
11 4 4 3 4 3 X S
3 4 4 3 3 3 X S
9 3 4 3 5 5 - N
4 4 4 4 4 5 X N
13 4 3 4 4 3 - S
2 4 4 2 4 2 - S
2 3 3 4 5 3 X S
8 4 3 4 4 3 X S
1 3 3 3 4 4 - N
12 4 3 3 4 3 - S
9 4 4 4 4 3 X S
74
Métodos Actuales (MA) Producto/Servicio Negociable
PROV | MA1 MA2 | MA3 | MAA | MA5 | MA6 | PROV | PTP | PPP | PT MPP
13 70% | 20% 0% 0% 10% 0% 11 85% | 15% | 0% 0%
11 85% 15% 0% 0% 0% 0% 4 65% | 20% | 10% 5%
18 95% 0% 0% 0% 5% 0% 23 40% | 20% | 40% 0%
23 90% 0% 10% 0% 0% 0% 3 35% | 5% | 60% 0%
9 70% 0% 30% 0% 0% 0% 29 80% | 20% | 0% 0%
74 4 70% | 25% | 5% 0%
74
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