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RESUMEN 

 

 
Objetivo. Evaluar la propuesta comercial y el abastecimiento de mineral aurífero para la 

planta de beneficio, según la percepción del productor aurífero. 

 

Metodología: Enfoque básico, tipo cuantitativo, de nivel transversal-explicativa, teniendo 

una población 282 empresas del sector minero, teniendo una muestra de 22 unidades. 

 

Conclusiones: Se concluye que la propuesta comercial tiene relación con el nivel de 

abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio siendo la dimensión mas 

importante, la cantidad mínima de compra. 

 

Recomendaciones: Se recomienda para mejorar el nivel de abastecimiento de la planta de 

beneficio, desarrollar la propuesta comercial, dado que existe una relación entre ambas 

variables, enfocándose en la dimensión más determinante como cantidad mínima de compra. 

 

Palabras clave: Impacto, oferta, comercial, volumen, compra, mineral, aurífera, planta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ABSTRACT 

 

 
Goal. Evaluate the commercial proposal and the supply of gold ore for the beneficiation 

plant, according to the perception of the gold producer. 

 

Methodology: Basic approach, quantitative type, transversal-explicative level, having a 

population of 282 companies in the mining sector, having a sample of 22 units. 

 

Conclusions: It is concluded that the commercial proposal is related to the level of supply of 

gold ore for the benefit plant, the most important dimension being the minimum purchase 

quantity. 

 

Recommendations: To improve the supply level of the processing plant, it is recommended 

to develop the commercial proposal, given that there is a relationship between both variables, 

focusing on the most determining dimension as the minimum purchase quantity. 

 

Keywords: Impact, offer, commercial, volume, purchase, mineral, gold, plant 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 



  

 

 

 
 
 

 

 

I. INTRODUCCÓN 

 

A nivel global, según el Banco Mundial (2020), la economía se contrajo en 3.3% del PBI 

debido a un factor sanitario (covid-19), que se inició en el 2019, muchas empresas debieron 

cerrar sus actividades económicas. En este escenario, las economías avanzadas en conjunto 

tuvieron un decrecimiento de 4.7% respecto al año anterior, situación comparada solo con 

la recesión ocasionada por la segunda guerra mundial (-3.5%). Con respecto al tema de la 

producción mundial de los principales metales, se tiene a China (11.8%) y Australia (10.0%) 

como los mayores productores, seguido de Rusia con 9.4%. 

 

En América latina y el Caribe la economía se contrajo en 7.0% (Ministerio de Energía y 

Minas, 2020). América del centro y México, presentaron una contracción en 8.2% siendo los 

principales problemas: bajos ingresos por concepto petrolero, reducción de las exportaciones 

no tradicionales, menor flujo de inversión extranjera donde genera incertidumbre en las 

decisiones políticas.  

 

A nivel regional, la pandemia ocasiono una serie de problemas relacionados a la contracción 

de la economía, como es el caso de Bolivia, cuyo PBI descendió en 7.7%, Colombia en 6.8% 

y Chile en 5.8% siendo todos estos países mineros. 

 

En Perú el Ministerio de Economía y Finanzas (2020) mencionó que el PBI se contrajo en 

11.1%, debido a las restricciones sanitarias que afectaron las exportaciones. Sin embargo, 

nuestro país sigue siendo considerado como el segundo exportador más grande del mundo de 

producción de cobre y plata, tercero en zinc, cuarto en plomo, estaño y molibdeno 

(polimetálico). Perú, tiene un 2.7% de producción mundial de oro (siendo el mayor productor 

en América del Sur). 

 

Durante el 2020 el sector minero mantuvo una contribución sustancial en la estabilidad 
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macroeconómica de 8.8% del PBI, representando un 61.9% de las exportaciones nacionales, 

y a nivel latinoamericano nuestro país lidera las reservas de oro, plata, plomo y molibdeno 

 

En ese sentido, se observa que el sector minero es muy importante para la economía nacional 

y se encuentra conformado por categorías: Grande, mediana, pequeña y minería de extracción 

y concentración, también denominada artesanal. Si bien, la pequeña minería y la minería 

artesanal (MAPE) tienen como objetivo labores de extracción y recuperación, esta última 

actividad permite la utilización intensiva de mano de obra que se convierte en una mayor 

fuente de empleo y beneficios colaterales. 

 

la pequeña minería y la minería artesanal (MAPE) son el sustento de muchas familias a nivel 

nacional que suelen vender su producción a plantas de beneficio mineras donde se procesan 

los minerales hasta obtener los metales deseados, desarrollándose entonces una estrecha 

relación entre los productores mineros en el rol de proveedores y las plantas como 

compradores. Una buena relación entre proveedores y compradores es muy importante 

siendo que ambas son fuentes de trabajo y dinamizan las economías locales. Las plantas 

necesitan un nivel de abastecimiento continuo de la producción de las MAPES para mantener 

sus operaciones y las MAPES necesitan vender su producción a un buen precio. Esta 

producción, se ha visto mellada además por los diferentes procesos que implican la 

comercialización, situación que investiga Pachas (2010), donde destaca que la 

comercialización de oro ayuda a mejorar la formalización minera debido a que mejora la 

distribución del valor de la producción. 

 

Esta distribución de valor hace referencia a la metodología en que es cotizado el oro. De la 

misma forma, Trelles (2020), ha analizado que el manejo en el protocolo de 

comercialización permite la formalización de los centros mineros, lo que se fundamenta en 

una serie de factores que muchas veces no logran ser analizados por el comprador ni por el 

vendedor. Debido a la falta de una propuesta comercial solida por parte de los compradores, 

que no tome como único elemento el precio a pagar por el mineral, sino que enfoque la 

propuesta en otras dimensiones como, transporte, cantidad mínima de compra, tiempos 

asegurados, atención al cliente y pronto pago; de manera que permita una mejor interacción 

con los proveedores para beneficio de ambas partes. 

Tomando en consideración la importancia de la actividad minera en nuestro país. Esta 
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investigación tiene como objetivo evaluar la propuesta comercial y el abastecimiento de 

mineral aurífero para la planta de beneficio, según la percepción del productor 

aurífero. Tomando como lugar de investigación la ciudad de Trujillo, ciudad sede de varias 

oficinas de comercialización de diferentes plantas de beneficio. 

 

1.1. Objetivo general 

Evaluar la relación de la propuesta comercial y el nivel de abastecimiento de mineral aurífero 

para la planta de beneficio, según la percepción del productor aurífero. 

 

1.2. Objetivos específicos 

 

• Identificar la dimensión o dimensiones de la propuesta comercial que determina el 

nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, según el 

pequeño productor minero. 

 

• Identificar la dimensión o dimensiones de la propuesta comercial, que determina el 

nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, según el 

pequeño productor minero artesanal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 
 

 

II. REVISIÓN DE LA LITERATURA 

 

2.1. Antecedentes 

2.1.1.  A nivel internacional 

"Se realizó un análisis institucional de asuntos públicos centrado en el problema de 

abastecimiento de oro para la industria de la joyería en Colombia. La metodología empleada 

fue de naturaleza cualitativa y descriptiva. Los hallazgos revelaron que las variables externas 

y las áreas de influencia se ajustan a un enfoque institucionalista, con interacciones entre los 

actores en la identificación de posibles soluciones (Eslava, 2014). 

 

En otro estudio, se abordaron las características de la cadena de suministro primaria en el 

sector minero aurífero de la región central de Colombia, además de proponer un diseño. El 

enfoque de investigación también fue cualitativo, enfocándose en la etapa de 

comercialización y venta. La investigación concluyó que el proceso de transformación 

depende de la estructura, dinámica y colaboración de diversos participantes, acciones, 

relaciones y sinergias, denominados como cadena productiva (Rengifo, 2017). 

 

Un tercer estudio se enfocó en caracterizar los minerales auríferos en la zona minera de San 

Pedro frío en Bolívar, Colombia, para determinar los procesos de extracción más adecuados. 

El enfoque metodológico fue cuantitativo, con un énfasis en la experimentación, y se estimó 

que el 40% en peso de minerales arcillosos podría obstaculizar los procesos de separación 

sólido-líquido, entre otros aspectos operativos (Traslaviña et al., 2004). 

 

En un cuarto estudio, se analizó el sector minero peruano con un enfoque en metales 

preciosos como el oro y la plata. Se identificaron oportunidades para el desarrollo sostenible 

y se destacó la importancia de la prevención. La metodología empleada fue cualitativa y 

descriptiva, centrándose en la comprensión de estos metales, desde su origen hasta sus 

métodos de extracción. Los resultados resaltaron que las regulaciones en el sector minero 

peruano están influenciadas por el marco legal y los actores clave, como los titulares mineros 

y los contratistas mineros (Falen y Ruidias, 2020).
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Sobre la gestión de la cadena de suministro en micro y pequeñas empresas de joyería en 

América Latina, con un enfoque en el caso de Joyería Farley en Bucaramanga, Santander. 

El objetivo fue predecir eventos futuros utilizando herramientas predictivas y modelos 

econométricos basados en inteligencia artificial. El enfoque de investigación fue cuantitativo 

y no experimental, de naturaleza longitudinal, utilizando el modelo ARIMA y la variación 

en el precio del oro. Los resultados indicaron que era factible construir un modelo predictivo 

con una capacidad de predicción superior al 60%, específicamente, alcanzando un 63% de 

capacidad de predicción, respaldado por pruebas estadísticas (Gonzales y Prado, 2020)." 

 

2.1.2.  A nivel nacional 

"En el estudio sobre la 'Optimización del proceso de lixiviación de minerales auríferos de 

Baja Ley en Minera Aruntani SAC', el autor examinó diversos parámetros en el proceso de 

recuperación de oro. La investigación se llevó a cabo utilizando una metodología cuantitativa 

y experimental. Como resultado, se observó que al utilizar la cianuración del mineral 

mediante agitación (N1, M2) durante un período de 24 horas, se logró obtener una 

recuperación de oro del 86.6% y el 69.1% (Flores, 2016). 

 

En otro trabajo titulado 'Desarrollo de un modelo estratégico para la comercialización de 

minerales auríferos extraídos de la unidad minera Ancasillay - Lucre en 2016', el autor diseñó 

un modelo estratégico para la comercialización de minerales. Este enfoque de investigación 

se basó en la metodología aplicativa y tuvo un carácter descriptivo y explicativo. Entre las 

conclusiones se destacó la influencia del grado de mecanización en el costo del material, 

basado en la ley del mineral, el potencial de la veta y la cantidad de la reserva (Guillen, 

2016). 

 

En un tercer estudio que se centró en el análisis de la comercialización del oro en el proceso 

de formalización minera en Madre de Dios, se establecieron políticas relacionadas tanto con 

la comercialización como con los procesos de formalización. La metodología de 

investigación fue cuantitativa y se basó en la producción de oro, el número de mineros y el 

modelo económico del estado peruano. Los resultados destacaron que la distribución del 

valor de la producción de oro podría facilitar la operacionalización del proceso de 

formalización minera (Pachas, 2010). 
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En el estudio que abordó el 'Protocolo de comercialización de mineral aurífero en la planta 

de beneficio Marañón María I', como herramienta de negociación en el conflicto entre la 

Compañía Minera Poderosa y la Asociación de Mineros Artesanales AMA Pataz, se analizó 

el conflicto ocurrido en 2013. La metodología empleada fue cualitativa, de tipo ex post facto, 

y se basó en diversas fuentes, como informes, comunicaciones personales y entrevistas con 

actores sociales. Los resultados revelaron que la gestión del Protocolo de Comercialización 

benefició la formalización y la resolución del conflicto entre Minera Poderosa y los Mineros 

Artesanales Ama, contribuyendo a la incorporación legal de los mineros al sistema (Trelles, 

2020). 

 

Finalmente, en el 'Proyecto de planta de procesamiento de minerales auríferos provenientes 

del acopio', se evaluaron los impactos generados por las operaciones mineras. La 

metodología de investigación se caracterizó por su enfoque cualitativo y la consideración de 

una serie de tratamientos, particularmente en la extracción de oro y plata. Las conclusiones 

del estudio destacaron que la construcción y operación de proyectos mineros formales no 

generan impactos significativos en el medio ambiente, mientras que las operaciones 

informales sí tienen un impacto significativo en el área de desarrollo (Velarde, 2018)." 

 

2.2. Base teórica 

2.2.1.  Propuesta Comercial 

Es la actividad centrada en el precio, la cual se encuentra condicionada en el tamaño, tipo de 

producto, condiciones de compra, finalidad, conocimiento y experiencia del producto o 

servicio (Comercio Mundial, 2010). 

 

Según el Comercio Mundial (2010), menciona que la Estrategia Comercial puede ser 

analizado desde varios aspectos, como es la desigualdad geográfica, la importación y 

exportación de recursos en los países, restricciones comerciales y las medidas restrictivas, 

como es el derecho a la propiedad, donde la explotación de recursos naturales se encuentra 

relacionados al consumo, como también al medio ambiente, la cual se consideran Políticas 

internas de cada país. La existencia de interlocutores, se basan en obtener rentas por recursos 

naturales.  

 

Si bien, cualquier actividad comercial es compleja, debido a que los comerciantes y 
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empresarios, buscan tener la distribución de las actividades promocionales de forma 

temporal y en función a la necesidad del mercado. 

 

En algunos casos, existen restricciones comerciales, como es el caso de la venta a 

consumidores o clientes que son menores de edad, o en algunos casos productos ilegales, 

existe una exposición que tiene por finalidad, la realización de depósitos, operaciones que no 

pueden ser efectiva sin la otra (Comercio Mundial, 2010). 

 

2.2.1.1.  Teoría del comercio internacional Modelos clásicos o tradicionales 

Este modelo, se encuentra basado en dos corrientes filosóficas: 

 

Tabla 1                                              

Teorías relacionadas al modelo clásico 
 

Teoría Autor 

Ventaja Absoluta Smith, A. 

Ventaja comparativa Ricardo, D. 

 

 

De la siguiente forma se detalla ambos modelos: 

 

2.2.1.2. Teoría de la ventaja absoluta. 

Ambos autores investigaron causas que permiten que exista el comercio internacional, la cual 

mostraron beneficios tangibles. Para el caso de Smith, A. (1776), determinó que los países 

deben especializarse en productos donde tienen ventana absoluta, como es el caso de Perú, la 

cual, por su estructura geológica, donde ha permitido la mayor cantidad de yacimientos de 

minerales. 

 

En el caso de Ricardo, D. (1817), menciona que la especialización internacional se encuentra 

basada en el incremento de la producción mundial, lo que se observa en función a los países 

que pueden participar bajo esta solución. 
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2.2.1.3. Teoría de la ventaja comparativa. 

En el caso de Ricardo, D. (1817), menciona que cuando un país tuviera una desventaja 

absoluta, los costos relativos, son diferentes en el intercambio, siendo beneficioso para 

ambos. 

 

Esta teoría, se encuentra relacionada a los tratados de libre comercio, como es el caso de las 

agro exportaciones, donde el Perú desarrolla ciertas ventajas como costos relativos menores, 

desarrollando un beneficio para ambos países. 

 

En ambos casos, las teorías toman como supuesto que los dos países poseen dos bienes y el 

trabajo es el único factor, además que las funciones de producción son homogéneas, con 

rendimiento a escala constantes. En este caso, la crítica es que los supuestos no son reales, 

debido a que, en la realidad, existen una serie de factores que crean obstáculos en el comercio, 

sea a través de costos de transporte, obstáculos en el comercio e inmovilidad internacional. 

 

 

Figura 1                                                                       

Modelo de Ricardo, respecto a las ventajas comparativas 

                     

 

 

 

 

 

 

 

                                 Nota: Tomado de Gonzales (2011) 

 

a. Modelo de Heckscher-Ohlin (H-O) 

Este modelo, explica que el país exportará el bien que, intensamente es abundante y su factor 

relativo será por el que es abundante, y escaso.  
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b. El teorema de igualdad del precio 

El teorema de igualdad del precio, este teorema explica que cuanto mayor sea el flujo de 

comercio, los precios se estandarizan entre los dos países, siendo este un sustituto a la 

movilidad internacional. 

 

c. El teorema de Stolper-Samuelson 

Este teorema explica el precio relativo de uno de los bienes, genera el aumento en la 

retribución real, del otro factor (Ibarra, 2020). 

 

d. El teorema de Rybczynski 

El teorema de Rybczynski, este teorema hace referencia a que cuando se incrementa un 

factor productivo esto tendrá como consecuencia el aumento en unidades producidas, 

teniendo en cuenta que la cantidad producida se basa en una constante (Gonzáles, 2011). 

 

e. Teoría del consumidor. 

Es la conducta que tiene los agentes económicos respecto a una renta que percibe, la cual se 

encuentra sustentada en las preferencias, costumbres y hábitos, los cuales los consumidores 

pueden hacer compras de bienes y servicios. Esta teoría se encuentra basada en la teoría de 

Keynes, sin embargo, se desprende otras teorías que pueden agruparse de la siguiente forma: 

 

Tabla 2                      

Agrupamiento de la teoría de Keynes 

  Ítems Autor Teoría agrupada 

1 Herbert, S. Racionalidad procedimental 

2 Georgescu-Roegen Saciedad 

3 Lancaster Separación 

4 Georgescu-Roegen Subordinación 

5 Georgescu-Roegen, Pasinetti Crecimiento 

6 Georgescu-Roegen Herencia 

Nota. Tomando de (Gonzales-Ayala y Lechuga-Cardozo, 2020) 
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f. Teoría de la oferta y la demanda. 

Es la interacción entre el mercado entre un bien y los servicios en un mercado determinado, 

la cual los consumidores y productores pueden encontrarse en relación al precio como 

también en las ventas. 

 

Esta teoría se basa en el mercado libre y competitivo, donde se establece un precio en función 

a la solicitud de los consumidores, como es el caso de una cantidad provista de productores, 

donde el equilibrio está dispuesto en ofrecer a un mejor precio. Por este motivo, esta teoría 

se encuentra basada en un conjunto de leyes económicas, tales,  como: 

 

- Ley de la oferta. Esta se refiere cuando la oferta se encuentra directamente 

proporcional al precio. 

- Ley de la demanda. Esta se refiere cuando la demanda se encuentra inversamente 

proporcional al precio. 

- En ambos casos, los resultados tanto de la primera como de la segunda pueden variar el 

precio, la cual se encuentra en función a una situación de escasez, donde los consumidores 

estarían dispuestos a pagar más. Esta situación, hace suponer que el precio baje, hasta 

llegar a un modelo de oferta, como es el caso de las teorías económicas, donde tiene 

comportamientos de tipo psicológicos, que contrarrestan las acciones de las personas. 
 

Figura 2                                             

Cadena productiva minera 

     

 

 

 

 

      Nota: Adaptado de Guevara y De Giacomo (2014) 

 

2.2.2. Nivel de abastecimiento 

Es el volumen expresado en una medición, la cual va a depender del tipo de producto que se 

quiere medir. En el caso de los minerales, este es un volumen expresado en toneladas. Los 

minerales se pueden comercializar concentrados o refinados, son adquiridos directamente 
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con las empresas industriales (acerías, transformadoras, manufactureras, entre otros). 

Según la Sociedad Nacional de Minería, Petróleo y Energía (SNMPE, 2007) los 

concentrados son comercializados mediante las transacciones complejas, entre las empresas 

mineras, con referencia con el tipo de transacciones, con líneas con la explicación. El 

concentrado, con el producto con metales tiene ciertas metodologías de recuperación de 

mineral, tales como: flotación, la lixiviación, la gravimetría. Sin embargo, la lixiviación es 

la más usada y menos contaminante. 

 

Los concentrados tienen un mayor metal contenido, pueden encontrarse con el zinc, cobre, 

plomo y entre otros. La atribución da a lugar en función a la procedencia y el yacimiento no 

siempre es homogéneo. El motivo, con contenidos similares, a un nivel de pureza con 

galvanizadoras, acerías, manufactureras, entre otros (SNMPE, 2007). 

Dimensión. Al vender un concentrado, se consideran tres variables: 

• Peso de concentrado. Se mide toneladas métricas secas (eliminar humedad). 

• Precio. La partida de cotización internacional es del metal. 

• La calidad. Presencia de elementos del concentrado con elementos pagables o 

penalizarles en función al caso. 

 

2.2.3. Planta de beneficio 

OSINERGMIN ( 2022) una planta de beneficio es aquella donde los minerales procedentes de 

las minas de las diferentes concesiones mineras del país, son procesados hasta obtener el 

metal deseado. 

 

Según MINEN (2021) ha determinado una serie de concesiones de beneficio, las cuales se 

encuentra en función a los contratos de explotación. 

 

Sin embargo, debido a los requerimientos de formalización, se tienen una serie de 

calificaciones que deben ser detalladas según la Ley de formalización y promoción de la 

PPM y PMA. A continuación, se tiene algunos parámetros para definir al proveedor del 

mineral: 

 

Pequeño Productor Minero (PPM): es aquella persona natural o jurídica, que se dedica a la 

explotación de y/o beneficio de minerales de manera habitual y cuya producción no sea mayor 

https://issuu.com/sociedadmineroenergetica
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a 350 toneladas métricas por día y no debe poseer más de 2000 hectáreas entre denuncios, 

petitorios y concesiones mineras. (MINEM, 2022). 

 

Productor Minero Artesanal (PMA): es aquella persona natural o jurídica, que se dedica a la 

explotación de y/o beneficio de minerales de manera habitual y cuya producción no sea 

mayor a 25 toneladas métricas por día y no debe poseer más de 1000 has entre denuncios, 

petitorios y concesiones mineras. (MINEM, 2022). 

 

2.2.4. Dimensión 1. Transporte 

Es el cumplimiento respecto al traslado de mercancía (Comercio Mundial, 2010). Muchos 

comerciantes, no poseen medios de transporte que logren cubrir la demanda de los clientes, 

en ese sentido, la aplicación de una política de transporte ayudaría en el concepto de trabajar 

utilizando una tercerización de empresa de transporte de mercancía para evitar asumir el 

costo de mantenimiento y combustible. 

 

Según el MINEM (2020), menciona que el transporte es un elemento esencial en las 

negociaciones, siempre y cuando exista una negociación previa para garantizar que el 

producto sea rentable para el cliente. Según Porter (2014), menciona que las ventajas 

competitivas se encuentran en el poder de negociación, si este posee elementos que la otra 

persona o empresa no posea, puede ser beneficioso para ambos, como es el caso del 

transporte, existe una ventaja ya que no todos poseen estos elementos para desarrollar el 

efecto de reducción en la oferta. 

 

2.2.5. Dimensión 2. Cantidad mínima de compra 

Es la cantidad mínima semanal de mineral (MINEM, 2021). En esta etapa, se considera que 

existe una serie de abastecimiento mínimo de mineral. Esta cantidad debe ser establecida por 

ambas empresas para establecer la cuota de entregas, donde puede sincerarse en función al 

yacimiento. 

 

En algunos casos, el Banco Mundial (2015), ha determinado que las empresas requieren de 

compras mínimas para establecer ganancias compartidas, en ese sentido, el rendimiento 

comercial, puede establecerse en transferencias comerciales oportunas. Pero, para Trelles 
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(2020), menciona que existe una serie de trabajos organizados, los cuales pueden verse 

afectados cuando la capacidad de la empresa puede desarrollarse en función a una 

negociación de productividad mínima como máxima. En ambos casos, el requerimiento de 

un desarrollo comercial puede verse afectado por la cantidad de información que requiere 

para negociar, en ese sentido la necesidad de obtener la producción, ayuda a las empresas 

obtener la materia prima que sea necesaria para maximizar su desarrollo productivo (CEPAL, 

2017). 

 

2.2.6. Dimensión 3. Los tiempos asegurados 

Es el tiempo promedio que trae la empresa proveedora (Gonzales-Ayala y Lechuga - 

Cardozo, 2020). El tiempo promedio dependerá de la distancia en que se encuentre el 

yacimiento, en ese sentido, se considera importante establecer tiempos de abastecimiento 

(frecuencias). En algunos casos, existe tiempos de respuesta, los cuales muchas empresas no 

logran obtener, debido a la falta de capacidad instalada, en ese sentido, Gonzales (2011), 

dice que las empresas que cumplen las expectativas comerciales, pueden ayudar a mejorar 

negociaciones, dando confianza a su cliente. Pero, Ibarra (2020), dice que la capacidad de 

llevar a cabo una operación, puede depender del nivel de organización, en ese sentido, la 

gestión y comunicación que exista entre áreas, permitieron obtener una mejor situación de 

tiempo de respuesta. 

 

2.2.7. Dimensión 4. La atención al cliente 

La composición del mineral que trae la empresa proveedora (Kotler & Armstrong, 2012). La 

atención al cliente permite mejorar la relación entre ambos, utilizando plataformas de 

trabajo, como también sistemas de información más exactos para los pedidos como también 

para las entregas y condiciones. Según Comercio Mundial (2010), existen una serie de 

formas de atender a los clientes. Este generalmente, se ha hecho común debido a la pandemia, 

por hacer trabajos semi virtuales, los cuales se ha caracterizado sistemas de información como 

son las plataformas. Pero, Porter (2017), menciona que existe una serie de información, que 

el cliente puede crear situaciones de riesgo con la percepción del servicio, por este motivo, 

se considera que la forma como se desarrolle estos escenarios puede generar mayor 

negociación. 
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2.2.8. Dimensión 5. El pago pronto 

El pago pronto respecto al producto (Kotler & Armstrong, 2012). Este sistema de pagos, 

permite a los clientes a establecer un flujo de caja para sus actividades, sin embargo, esto 

puede depender de la capacidad de clientes y la forma en que se logra retribuir una mayor 

cantidad de clientes y abastecimientos de más material, para el pago de personal. 

 

Si bien, los pagos al cliente pueden generar mayor expectativa comercial, Porter (2014), 

menciona que los pagos, ayudan a los socios comerciales, por este motivo, se considera que 

los pagos anticipados permiten aumentar su potencial comercial y negociación. Pero, en el 

caso de BCRP (2020), menciona que algunos indicadores de retraso en los pagos a los 

proveedores, hace que se rompa la cadena de pago, generando problemas en el largo plazo.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

 
 

 

III. METODOLOGÍA 

 

3.1.  Lugar 

El estudio de investigación se realizará en la ciudad de Trujillo, teniendo como principales: 

Moche, El Porvenir, Huanchaco, Florencia de Mora, Laredo, La Esperanza, Poroto, 

Salaverry, Víctor Larco Herrera y Simbal. 

 

3.2. Materiales y equipos 

Los materiales, equipos y programas que se utilizará para la realización del trabajo de 

investigación son: 

 

• Laptop de marca Hp 

• Impresora Epson 

• Celular 

• Hojas bond 

• Software SPSS® 

 

3.3. Población y muestra 

3.3.1. Población 

La población de empresas mineros que venden el producto en la provincia de la Libertad, 

existe 259 empresas formalizadas (En el anexo se detalla a las empresas mencionadas anexo 

3). 

 

3.3.2. Muestra 

Debido a la cantidad de población que se ha determinado en el Ministerio de Energía y 

Minas, se considera desarrollar una muestra, utilizando la fórmula de poblaciones finitas, de 

la siguiente forma: 
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𝑛 = 𝛼  

𝛼 

 

𝑁∗𝑍2∗𝑝∗𝑞 

𝑑2∗(𝑁−1)+𝑍2∗𝑝∗𝑞 

Donde 

N = tamaño de la población (259) 

  Z = confianza (95%) 

P = probabilidad de éxito esperada (0.5)  

D = grado de precisión (0.05) 

Q = Probabilidad de fracaso esperada (0.5)  

N = (259*1.96*1.96*0.5*0.5)/((0.05*0.05*(259-1)+1.96*1.96*0.5*0.5))  

    =154.94≈155 

 

Teniendo como resultado, el desarrollo de 155 empresas mineras que venden el producto. 

 

3.4. Proceso de análisis de datos 

Fue utilizando la técnica de regresión lineal múltiple, donde permite obtener una Política de 

negociación con las empresas acopiadoras. Si bien, la técnica estadística utiliza la prueba de F Fisher, 

a un nivel de significancia del 5%, esta técnica requiere de supuesto de normalidad, prueba de 

independencia de Bartlett, análisis de variabilidad y la prueba de Shapiro – Will para analizar la 

normalidad de la variable. 

 

Y (Cualitativa) = X (Cuantitativa + Cualitativa) 

 

Y= Nivel de abastecimiento = Toneladas promedio mensuales (Variable 

cuantitativa discreta) 

Y= Por encima del promedio (Política aceptable) (1) Y= Por debajo del promedio 

(Política no aceptable) (0) X= Política Comercial 

X1= Transporte (Variable Cualitativo – nominal de tipo dicotómico)  

X2= La cantidad mínima de compra (Variable Cualitativo - Ordinal)  

X3= Tiempos asegurados (Variable Cuantitativa- Continua) 

X4= La atención al cliente (Variable Cuantitativa- Continua) 

X5= El pronto pago (Variable Cuantitativa- Continua) 
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3.5. Variables de medición 

• Variable Independiente :  Propuesta Comercial. 

• Variable Dependiente :  Nivel de abastecimiento. 

 

3.6. Diseño de la investigación 

Es no experimental, porque se toma la información, tal como viene de las personas que han 

sido encuestadas, sin modificación alguna. Además, se considera un estudio transversal, 

porque se toman en un lapso de tiempo para analizarlo bajo el escenario, luego de la pandemia 

covid-19. 

 

3.7. Tipo de investigación 

Fue cuantitativa, porque se busca relacionar las variables para obtener un nuevo 

conocimiento. 

 

3.8. Técnicas e instrumentos de recolección de información 

3.8.1. Encuesta 

La encuesta será trabajada bajo el esquema de estructurada, debido a que requiere de preguntas y 

respuestas debidamente desarrolladas. Las preguntas y respuestas fueron construidas en función a 

una validación de expertos y a una encuesta piloto (utilizando el Alpha de Cronbach). Para el caso 

del tipo de proveedor, un 25.8% se encuentra como comunidad campesina y un 31% como empresa 

jurídica. Esto quiere decir, que son más estables con respecto a su forma de realizar sus negocios. 

 

Tabla 3                                        

Tipo de proveedor 

 

Frecuencia % %  válido 
% 

acumulado 

Válido Comunidad 

campesina 
40 25,8 25,8 25,8 

Cooperativas mineras 31 20,0 20,0 45,8 

Asociación 36 23,2 23,2 69,0 

Empresa jurídica 48 31,0 31,0 100,0 

Total 155 100,0 100,0  

 Nota. Base de datos. Encuestas 
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3.8.2. Fuentes internas 

Las fuentes de información, se desarrollan en función a la cantidad de empresas productivas 

que se encuentran en la ciudad de Trujillo, donde regularmente brindan el servicio de 

explotación y transferencia de mercancía aurífera. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

IV. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

 

En esta etapa, se analizó en dos partes, demostrando, por un lado, el perfil de los pequeños 

empresarios, los cuales son analizados en sus procesos de selección: 

 

Tabla 4                                                  

¿Cuál es el tipo de comerciante? 

 

Frecuencia % % válido 
% 

acumulado 

Válido Pequeño productor 

minero (PPM) 

68 43,9 43,9 43,9 

Productor minero 

artesanal (PMA) 

87 56,1 56,1 100,0 

 

Total 155 100,0 100,0  

  Nota: Base de datos (Encuestas) 

 

Interpretación. Según las encuestas realizadas, existe un 43.9% de las personas pertenecen a un 

pequeño producto minero, y la diferencia a un productor minero artesanal. 

 
Tabla 5                                            

Contrato de titularidad 

Frecuencia % % válido % acumulado 

Válido Si 87 56,1 56,1 56,1 

No 68 43,9 43,9 100,0 
 

Total 155 100,0 100,0  

    Nota: Base de datos (Encuestas) 

 

Interpretación. Con respecto al contrato de titularidad, existe un 56.1% que se encuentra bajo 

este régimen, pero un 43.9% no lo tienen. Esto quiere decir que existe un cierto nivel de 

informalidad.
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4.1. Estadísticas inferenciales 

Para establecer los parámetros de trabajo, se han establecido algunos supuestos para la 

aplicación de la técnica, en ese sentido, se consideró: 

 

4.1.1. Supuesto de normalidad, a través de la Prueba de Shapiro – Will 

Para establecer pruebas de hipótesis de la regresión, se requiere el supuesto de normalidad: 

Hp. La variable cumple con la aleatoriedad en la información Ha. La variable no cumple con 

la aleatoriedad en la información Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 6                                         

Prueba de normalidad para la variable pronto pago 
 

Shapiro-Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

Pronto pago ,748 155 ,000 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable no cumple con la aleatoriedad de la información. 

 

Hipótesis general. 

Hp. La variable cumple con la aleatoriedad en la información Ha. La variable no cumple 

con la aleatoriedad en la información Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 7                                       

Prueba de normalidad para la variable transporte 

Shapiro-Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

Transporte ,758 155 ,000 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable no cumple con la aleatoriedad de la información. 
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Hipótesis general. 

Hp. La variable cumple con la aleatoriedad en la información Ha. La variable no cumple con 

la aleatoriedad en la información Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 8                              

Prueba de normalidad para la variable Cantidad mínima de compra 

Shapiro-Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

Cantidad mínima de compra ,786 155 ,000 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable no cumple con la aleatoriedad de la información. 

 

Hipótesis general. 

Hp. La variable cumple con la aleatoriedad en la información Ha. La variable no cumple con 

la aleatoriedad en la información Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 9                                                    

Prueba de normalidad para la variable tiempos asegurados 

Shapiro-Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

Tiempos asegurados ,737 155 ,000 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable no cumple con la aleatoriedad de la información. 
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Hipótesis general. 

Hp. La variable cumple con la aleatoriedad en la información Ha. La variable no cumple con 

la aleatoriedad en la información. 

 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 10                                                    

Prueba de normalidad para la variable atención al cliente 

 

Shapiro-Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

Atención al cliente ,767 155 ,000 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable no cumple con la aleatoriedad de la información. 

 

4.1.2. Prueba de independencia, a través de la Prueba de Bartlett 

Usando la prueba de Bartlett, se demuestra que existe independencia entre las variables, 

debido a que la medida de Kaiser = 0.571 > 0.5, por lo tanto, se demuestra la independencia. 

 

Tabla 11                               

Prueba de independencia de Bartlett 
 

Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuación de muestreo ,571 

Prueba de esfericidad de Bartlett Aprox. Chi-cuadrado 563,378 

 Gl 595 

 Sig. ,820 

 

4.1.3. Prueba de confiabilidad, a través del Alpha de Cronbach 

Utilizando el Alpha de Cronbach, se pudo determinar que el instrumento es confiable 

debido a que tiene por encima del 80% de consistencia interna. 
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Tabla 12                                       

Prueba de Confiabilidad (Alpha de Cronbach) 
 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbacha N de 

elementos 

,83 35 

 

 

4.1.4. Análisis de variabilidad (Anova), a través de la Prueba de análisis de varianza. 

 

Hp. Todos los coeficientes de regresión son similares a cero 

Ha. Al menos uno de los coeficientes de regresión es diferente a cero Nivel de significancia 

al 5% 

 

Tabla 13                                  

Análisis de varianza para el modelo 
 

Modelo  
Suma de 

cuadrados 
gl Media cuadrática F Sig. 

1 Regresión 352,702 5 70,540 269,249 ,000c 

 Residuo 39,298 150 ,262   

 Total 392,000d 155    

 

Decisión. Se rechaza Hp (p value =0.000< Nivel de significancia al 5%). 

95% de confianza, se concluye que al menos uno de los coeficientes de regresión es diferente 

a cero. De esta forma, se demuestra que existe una relación entre ambas variables. Por este 

motivo, se concluye, que la propuesta comercial influye en el abastecimiento de mineral 

aurífero para una planta de beneficio, según la percepción del productor aurífero. 

 

4.1.5. Pruebas de hipótesis para transporte 

 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable transporte incrementa significativamente con 

el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 
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Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 14                            

Coeficiente de regresión para la variable transporte 

 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  Estadísticas de 

colinealidad 

Modelo B 
Desv. 

Error 
Beta t Sig. Tolerancia VIF 

Transporte -,036 ,063 -,079 -,579 ,563 ,036 27,908 

 

Hipótesis planteada aceptada 

 

95% de confianza, la variable transporte no genera un incremento significativo en el nivel 

de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión 

transporte no determina el nivel de abastecimiento de mineral aurífero según la percepción 

del productor aurífero. 

 

4.1.6. Prueba de hipótesis para la cantidad mínima 

Hp. El coeficiente de regresión de la cantidad mínima de compra incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de 

beneficio, Trujillo, 2022. 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 15                               

Coeficiente de regresión de la cantidad mínima 
 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  Estadísticas de 

colinealidad 

 

Modelo 

 

B 

Desv. 

Error 

 

Beta 

 

t 

 

Sig. 

 

Tolerancia 

 

VIF 

Cantidad mínima de 

compra 
,143 ,058 ,317 2,448 ,016 ,040 25,122 

 

Se acepta hipótesis alternante. 
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95% de confianza, la variable cantidad mínima de compra genera un incremento 

significativo en el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo, en ese 

sentido, se puede decir que, por cada cambio en la unidad de cantidad mínima de compra, 

incrementa en 14.3% el volumen propuesto. Se concluye que la dimensión cantidad mínima 

de compra planta de beneficio influye en el nivel de abastecimiento de beneficio, según 

la percepción del producto aurífero en 14.3%. Para el pequeño empresario artesanal podría 

tener más impacto en este factor debido a la falta de infraestructura que pueda tener. 

 

4.1.7. Prueba de hipótesis para los tiempos asegurados 

 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable tiempos asegurados de compra incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de 

beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 16                             

Coeficiente de regresión para los tiempos asegurados 
 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  Estadísticas de 

colinealidad 

Modelo B 

Desv. 

Error 
Beta t Sig. Tolerancia VIF 

Tiempos asegurados ,111 ,066 ,243 1,679 ,095 ,032 31,365 

 

 

Hipótesis planteada aceptada 

 

95% de confianza, la variable tiempos asegurados no genera un incremento significativo en 

el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la 

dimensión tiempos asegurados no influye en el abastecimiento de mineral aurífero para la 

planta de beneficio. Existe una serie de factores, en lo cual, no se puede ser controlado, sin 

bien existe un contrato que estipula, los tiempos de entrega, en muchas oportunidades no se 

logra obtener esa participación de los mineros. 
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4.1.8. Pruebas de hipótesis para la atención al cliente 

 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable atención al cliente incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 17                                       

Coeficiente de regresión para la atención al cliente 
 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  Estadísticas de 

colinealidad 

Modelo B 

Desv. 

Error 
Beta t Sig. Tolerancia VIF 

Atención al cliente ,084 ,061 ,095 ,726 ,046 ,039 25,621 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

95% de confianza, la variable atención al cliente genera un incremento significativo en el 

nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión 

atención al cliente, influye en el abastecimiento de beneficio de Trujillo, en 8% 

aproximadamente, debido a que los pequeños productores mineros tendrían más a fin a 

trabajar en una empresa con más responsabilidad en sus requerimientos. 

 

4.1.9. Prueba de hipótesis para el pronto pago 

 

Hp. El coeficiente de regresión para la variable pronto pago incrementa significativamente 

con el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

Nivel de significancia al 5%  

 

Tabla 18                                                      

Coeficiente de regresión para el pronto pago 
 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  Estadísticas de 

colinealidad 

Modelo B 
Desv. 

Error 
Beta T Sig. Tolerancia VIF 

Pronto pago ,044 ,061 ,095 ,726 ,049 ,039 25,621 

 

Se acepta hipótesis alternante. 
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95% de confianza, la variable pago pronto genera un incremento significativo en el nivel de 

abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión pago 

pronto influye en el abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo en 4.4%. 

 

OE1. Identificar la dimensión o dimensiones de la propuesta comercial que determina el nivel 

de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, según el pequeño productor 

minero. 

 

4.1.10. Análisis de variabilidad, a través de la Prueba de análisis de varianza, tomando 

en cuenta solo el pequeño productor minero. 

Hp. Todos los coeficientes de regresión son similares a cero 

 

Ha. Al menos uno de los coeficientes de regresión es diferente a cero Nivel de significancia 

al 5% 

 

Tabla 19                                              

Análisis de varianza para el modelo para los pequeños productores 
 

Modelo 
 Suma de 

cuadrados 
gl 

Media 

cuadrática 
F Sig. 

1 Regresión 761,188 1 761,188 1191,250 ,000c 

Residuo 42,812 67 ,639   

Total 804,000d 68    

2 Regresión 770,794 2 385,397 766,004 ,000e 

 Residuo 33,206 66 ,503   

Total 804,000d 68    

 
 

Decisión. Se rechaza Hp (p value =0.000< Nivel de significancia al 5%). 

 

95% de confianza, se concluye que al menos uno de los coeficientes de regresión es diferente 

a cero. De esta forma, se demuestra que existe una relación entre ambas variables (solo para 

pequeños productores). Por este motivo, se concluye, que la propuesta comercial influye en 

el abastecimiento de mineral aurífero para una planta de beneficio, según la percepción del 

productor aurífero. 
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Pruebas de hipótesis para transporte 

 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable transporte incrementa significativamente con 

el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 20                                

Coeficiente de regresión para la variable transporte para los pequeños productores 

 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  

Modelo B Desv. Error Beta T Sig. 

1 Transporte ,052 ,099 ,428 4,369 ,049 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable transporte genera un incremento significativo en el nivel de 

abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión 

transporte determina el nivel de abastecimiento de mineral aurífero según la percepción del 

productor aurífero, en 5.2%. 

 

Prueba de hipótesis para la cantidad mínima para pequeños productores 

 

Hp. El coeficiente de regresión de la cantidad mínima de compra incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de 

beneficio, Trujillo, 2022. 

Nivel de significancia al 5% 
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Tabla 21                                

Coeficiente de regresión de la cantidad mínima para pequeños productores 
 

Modelo En beta t Sig. 
Correlación 

parcial 

Estadísticas 

de 

colinealidad 

Tolerancia 

Cantidad mínima de compra ,130c 2,586 ,012 ,303 ,043 

 

Decisión. Se rechace Hp. 

 

95% de confianza, la variable cantidad mínima de compra genera un incremento 

significativo en el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo en 13%. 

 

Prueba de hipótesis para los tiempos asegurados para pequeños productores. 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable tiempos asegurados de compra incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de 

beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 22                                    

Coeficiente de regresión para los tiempos asegurados para pequeños productores 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  

Modelo B Desv. Error Beta       t Sig. 

2 Tiempos asegurados ,011 ,096 ,559 5,698 ,560 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable tiempos asegurados genera un incremento significativo en el 

nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión 
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tiempos asegurados influye en el abastecimiento de mineral aurífero para la planta de 

beneficio en 11.0%. 

 

Pruebas de hipótesis para la atención al cliente para pequeños productores 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable atención al cliente incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 23                              

Coeficiente de regresión para la atención al cliente para pequeños productores 

 

Modelo En beta t Sig. 
Correlación 

parcial 

Estadísticas 

de 

colinealidad 

Tolerancia 

1 Atención al cliente ,11 1,333 ,187 ,163 ,041 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

95% de confianza, la variable atención al cliente genera un incremento significativo en el 

nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión 

atención al cliente, influye en el abastecimiento de beneficio de Trujillo, según la percepción 

de los pequeños productores auríferos en 11%. 

 

Prueba de hipótesis para el pronto pago 

 

Hp. El coeficiente de regresión para la variable pronto pago incrementa significativamente 

con el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 
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Tabla 24                                        

Coeficiente de regresión para el pronto pago para pequeños productores 
 

Modelo En beta t Sig. 
Correlación 

parcial 

Estadísticas 

de 

colinealidad 

Tolerancia 

1 Pronto pago ,014 1,333 ,187 ,163 ,051 

 

Hipótesis planteada aceptada 

 

95% de confianza, la variable pago pronto no genera un incremento significativo en el nivel 

de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión pago 

pronto no influye en el abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. 

 

OE2. Identificar la dimensión o dimensiones de la propuesta comercial, que determina 

el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, según el 

productor minero artesanal. 

 

4.1.11. Análisis de variabilidad, a través de la Prueba de análisis de varianza para el 

productor minero artesanal 

 

Hp. Todos los coeficientes de regresión son similares a cero 

Ha. Al menos uno de los coeficientes de regresión es diferente a cero Nivel de significancia 

al 5% 
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Tabla 25                                

Análisis de varianza para el modelo para el producto minero artesanal 
 

Modelo  
Suma de 

cuadrados 
gl 

Media 

cuadrática 
F Sig. 

1 Regresión 1060,000 1 1060,000 2071,818 ,000c 

Residuo 44,000 86 ,512   

 

Total 1104,000d 87    

2 Regresión 1069,414 2 534,707 1314,109 ,000e 

Residuo 34,586 85 ,407   

 

Total 1104,000d 87    

3 Regresión 1071,903 3 357,301 935,087 ,000f 

Residuo 32,097 84 ,382   

 

Total 1104,000d 87    

 

Decisión. Se rechaza Hp (p value =0.000< Nivel de significancia al 5%). 

 

95% de confianza, se concluye que al menos uno de los coeficientes de regresión es diferente 

a cero. De esta forma, se demuestra que existe una relación entre ambas variables. Por este 

motivo, se concluye, que la propuesta comercial influye en el abastecimiento de mineral 

aurífero para una planta de beneficio, según la percepción del productor minero aurífero. 

 

4.1.12. Pruebas de hipótesis para transporte para el productor minero artesanal 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable transporte incrementa significativamente con 

el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 
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Tabla 26                                  

Coeficiente de regresión para la variable transporte para productor minero artesanal 

 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  

Modelo B 
Desv. 

Error 
Beta t Sig. 

3 Transporte ,076 ,096 ,467 4,973 ,040 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable transporte genera un incremento significativo en el nivel de 

abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión 

transporte determina el nivel de abastecimiento de mineral aurífero según la percepción del 

productor aurífero de 7.6%. 

 

4.1.13. Prueba de hipótesis para la cantidad mínima para el productor minero 

artesanal 

Hp. El coeficiente de regresión de la cantidad mínima de compra incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de 

beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 27                            

Coeficiente de regresión de la cantidad mínima para el productor minero artesanal 

 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  

Modelo B 
Desv. 

Error 
Beta t Sig. 

Cantidad mínima de compra ,160 ,090 ,226 2,552 ,013 

   Se acepta hipótesis alternante. 

 



34 

95% de confianza, la variable cantidad mínima de compra genera un incremento 

significativo en el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo, en ese 

sentido, se puede decir que, por cada cambio en la unidad de cantidad mínima de compra, 

incrementa en 16.0% el volumen propuesto. Se concluye que la dimensión cantidad mínima 

de compra planta de beneficio influye en el nivel de abastecimiento de beneficio, según la 

percepción del producto aurífero en 16.0%. 

 

4.1.14. Prueba de hipótesis para los tiempos asegurados para el productor minero 

artesanal 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable tiempos asegurados de compra incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento de mineral aurífero para la planta de 

beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 28                                            

Coeficiente de regresión para los tiempos asegurados para el productor minero artesanal 

Coeficientes no 

estandarizados 

Coeficientes 

estandarizados 

  

Modelo B 
Desv. 

Error 
Beta T Sig. 

Tiempos asegurados ,031 ,098 ,301 3,194 ,052 

 

Hipótesis planteada aceptada 

 

95% de confianza, la variable tiempos asegurados no genera un incremento significativo en 

el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la 

dimensión tiempos asegurados influye en el abastecimiento de mineral aurífero para la planta 

de beneficio. 
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4.1.15. Pruebas de hipótesis para la atención al cliente para el productor minero 

artesanal 

Hp. El coeficiente de regresión de la variable atención al cliente incrementa 

significativamente con el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 

 

Tabla 29                                      

Coeficiente de regresión para la atención al cliente para el productor minero artesanal 

 

Modelo En beta t Sig. 
Correlació

n parcial 

Estadísticas 

de 

colinealidad 

Tolerancia 

3 Atención al cliente ,010e ,783 ,436 ,086 ,064 

 

Hipótesis planteada aceptada 

95% de confianza, la variable atención al cliente no genera un incremento significativo en 

el nivel de abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la 

dimensión atención al cliente, influye en el abastecimiento de beneficio de Trujillo, según la 

percepción de los productores auríferos. 

 

4.1.16. Prueba de hipótesis para el pronto pago 

 

Hp. El coeficiente de regresión para la variable pronto pago incrementa bastante con el 

nivel de abastecimiento para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Nivel de significancia al 5% 
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Tabla 30                               

Coeficiente de regresión para el pronto pago para el productor minero artesanal 

 

Modelo En beta t Sig. 
Correlación 

parcial 

Estadísticas de 

colinealidad 

Tolerancia 

Pronto pago ,12 1,660 ,101 ,178 ,040 

 

Se acepta hipótesis alternante. 

 

95% de confianza, la variable pago pronto genera un incremento significativo en el nivel de 

abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo. Se concluye que, la dimensión pago 

pronto influye en el abastecimiento para la planta de beneficio de Trujillo en 12%. 

 

4.2. Discusión 

La investigación ha logrado demostrar diferencias significativas entre las dos variables entre 

la Propuesta Comercial y el nivel de abastecimiento (p<0.000, F=269,249, ANOVA), por 

este motivo, Rengifo (2017), menciona que el proceso de transformación requiere de la 

estructura, dinámica y vinculación de un conjunto de participantes, acciones, relaciones y 

sinergias denominado como cadena productiva, en ese sentido, la presente investigación ha 

encontrado que la vinculación de negociación, se encuentra en la cantidad mínima de compra 

en cada minera, pero no se descarta la posibilidad de otros factores como es el transporte, el 

aseguramiento en los tiempos de compra, la atención al cliente y el pronto pago, se encuentre 

vinculado a una dinámica con las pequeñas y micro empresas, deben ser parte de la cadena 

productiva, las que deben desarrollarse para priorizarse. 

 

De la misma forma, Velarde (2018), muestra que la construcción y marcha de un proyecto 

minero formal, no genera un impacto en el medio ambiente significativo, sino al contrario los 

informales generan un impacto importante en la zona de desarrollo. Basándose en este autor, 

menciona que la informalidad impacta el medio ambiente, en este sentido, se considera que 

la empresa debe desarrollar negocios con empresas formales para evitar problemas con las 

organizaciones del medio ambiente.



37  

Adicionalmente, Guillén (2016), menciona que el grado de mecanización para obtener mejor 

costo de material, se basa en la ley del mineral, potencial de la veta y la cantidad de la reserva, 

en ese sentido, el resultado obtenido en la presente investigación tiene relación con esta 

información, debido a que se debe considerar en el precio la negociación de una cantidad 

mínima de abastecimiento para generar mayor volumen de compra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 
 

 

 

V. CONCLUSIONES 

 

 

Se concluye que la propuesta comercial tiene relación con el nivel de abastecimiento de 

mineral aurífero para la planta de beneficio, según la percepción del productor aurífero. 

 

Se concluye que varias dimensiones de la propuesta comercial determinan el nivel de 

abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, según la percepción del 

pequeño productor minero, siendo la más determinante la cantidad mínima de compra. 

 

Se concluye que varias dimensiones de la propuesta comercial determinan el nivel de 

abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, según el productor minero 

artesanal, siendo la más determinante la cantidad mínima de compra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

 

 

 

VI.  RECOMENDACIONES 

 

 

Mejorar el nivel de abastecimiento de la planta de beneficio, desarrollar la propuesta 

comercial, dado que existe una relación entre ambas variables, enfocándose en la dimensión 

más determinante como cantidad mínima de compra. 

 

Establecer la cantidad mínima de compra de la propuesta comercial de la planta de beneficio 

a los pequeños productores mineros, de manera que incremente el nivel de abastecimiento, 

asegurando que esa cantidad mínima sea toda la capacidad de producción del productor. 

 

Se recomienda desarrollar una propuesta comercial diferente para los productores mineros 

artesanales dado que presentan un comportamiento algo diferente del pequeño productor 

minero, por lo que quizás no se contempló otras posibles dimensiones que sí podrían 

determinar el nivel de abastecimiento. 
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VIII. ANEXOS 

 
Anexo 1:  Instrumento de recolección de datos 

 

UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA  

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 

 
Cuestionario para evaluar La Influencia de la Propuesta Comercial y el nivel de 

abastecimiento de mineral aurífero para la planta de beneficio, Trujillo, 2022. 

 

Buenas tardes / días, le saluda Fernando Rengifo, estudiante de la universidad Agraria La 

Molina, en esta oportunidad vengo a desarrollar la investigación titulada “INFLUENCIA DE 

LA POLITICA COMERCIAL Y EL NIVEL DE ABASTECIMIENTO DE MINERAL 

AURIFERO PARA PLANTA DE BENEFICIO, TRUJILLO, 2022”, con la finalidad de 

estudiar alternativas para mejorar la decisión de volumen de acopio. El presente estudio es anónimo 

y es analizado de forma conjunta para entender de forma académica su relación entre ambas variables. 

Por este motivo, se considera las siguientes preguntas que se encuentran dimensionadas de la siguiente 

forma: 

 
Dimensión. Volumen de compra 

 

1 2 3 4 

Menos de dos 

toneladas a la 

semana 

De tres   a   cuatro 

toneladas a la 

semana 

De cinco a seis 

toneladas a la 

semana 

Mas de siete 

toneladas a la 

semana 

 

P1. ¿Cuál es el tipo de comerciante? 
 

1 2 

Pequeño productor minero (PPM) Productor minero artesanal (PMA) 

 

P2. Tipos de proveedor 
 

1 2 3 4 

Comunidad 

campesina 

Cooperativas mineras Asociación Empresa jurídica 
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P3. Contrato de titularidad 
 

1 2 

Si No 

 

P4. Cantidad de puntos de extracción 
 

1 2 3 

1-2 unidades 3-5 unidades Mas de 6 unidades 

 

P5. Cantidad de años en funcionamiento 
 

1 2 3 4 

Menos de 2 años Entre 2 a 4 años Entre 5 a 8 años Mas de 9 años 

 

P6. Nivel de formalidad 
 

1 2 3 

Denuncia Petitorio Concesión 

 

P7. Nivel de transitividad 
 

1 2 3 4 5 

Muy difícil 

acceso 

Difícil acceso Regular acceso Fácil acceso Muy accesible 

 

P8. Estado en el almacén 
 

1 2 3 4 5 

Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno 

 

P9. Cantidad de personal 
 

1 2 3 4 5 

Menos de 3 
personas 

Entre 4   a   10 
personas 

Entre 11 a 15 
personas 

Entre 15 a 35 
personas 

Mas de 36 
personas 

 

P10. Cantidad de vehículos de transporte 
 

1 2 3 4 5 

Menos de 3 Entre 4 a 10 Entre 11 a 15 Entre 15 a 35 Mas de 36 

 

P11. Diseño productivo 
 

1 2 

Socavón Cielo abierto 

 

P12. Posee grupo electrógeno 
 

1 2 

Si No 
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P13. Verificación de las coordinadas en campo 
 

1 2 

Si es verdadero No verdadero 

 

P14. Rango de la Tonelada métrica húmedas 
 

1 2 3 4 

50 -100 

toneladas de mineral 

aurífero 

101-250 toneladas de 

mineral aurífero 

252-600 toneladas de 

mineral aurífero 

601- a más 

toneladas de mineral 
aurífero 

 

P15. Capacidad de producción de toneladas métricas por día 
 

1 2 

1-3 toneladas métricas al día 4-5 toneladas métricas al día 

 

P16. Tenencia de dormitorios (lugares de descanso) 
 

1 2 

Si No 

 

P17. Tenencia del rancho 
 

1 2 

Si No 

 

P18. Estado de la bocamina 
 

1 2 3 4 5 

Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno 

 
 

A continuación, se muestra una serie de preguntas con alternativas respecto a los diferentes 

escenarios en que se puede negociar con una empresa de planta de beneficio: 

 

Dimensión 1. Transporte Muy 
malo 

Malo Regular Bueno 
Muy 

bueno 

D1.1 ¿Cómo calificaría, si el transporte lo 

cotiza dentro de su negociación de venta de 

mineral aurífero en una planta 

de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D1.2. ¿Cómo calificaría, si el transporte no 

lo cotiza dentro de su negociación de venta 

de mineral aurífero en una planta 

de beneficio? 

1 2 3 4 5 
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D1.3. ¿Cómo calificaría, si el transporte lo 

realiza con un tercero en la negociación de 

venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D1.4. ¿Cómo calificaría, si el transporte se 

cotiza mitad y mitad en la negociación de 

venta de mineral aurífero en una 

planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D1.5. ¿Cómo calificaría, si el transporte es 

propio y se negocia otros elementos en la 

venta de mineral aurífero en una planta 

de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D1.6. ¿Cómo calificaría, si el Transporte con 

pago de un tercero y se negocia otros 

elementos en la venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D1.7. ¿Cómo calificaría, si el Transporte 

usando parte del pago y se negocia otros 

elementos en la venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

 

 

Dimensión 2. Cantidad mínima de 

compra 

Muy 

malo 
Malo Regular Bueno 

Muy 

bueno 

D2.1 ¿Cómo calificaría, si se ofrece una 

cantidad mínima de abastecimiento dentro 

de su cotización dentro de su negociación 

de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D2.2. ¿Cómo calificaría, si se ofrece sin 

cantidad mínima de abastecimiento dentro 

de su negociación de venta de mineral 

aurífero en una planta de 

beneficio? 

1 2 3 4 5 
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D2.3. ¿Cómo calificaría, si se ofrece una 

cantidad máxima de abastecimiento en la 

negociación de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D2.4. ¿Cómo calificaría, si se ofrece una 

cantidad mensual de abastecimiento en la 

negociación de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D2.5. ¿Cómo calificaría, si se ofrece una 

cantidad de abastecimiento quincenal en la 

negociación de venta de mineral 

aurífero en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D2.6. ¿Cómo calificaría, si se ofrece una 

cantidad semanal de abastecimiento en la 

negociación de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D2.7. ¿Cómo calificaría, si se ofrece una 

cantidad de abastecimiento una vez al mes 

en la negociación de venta de mineral 

aurífero en una planta de 

beneficio? 

1 2 3 4 5 

 

 

Dimensión 3. Tiempos asegurados 
Muy 
malo 

Malo Regular Bueno 
Muy 

bueno 

D3.1 ¿Cómo calificaría, si los tiempos de 

entrega se cotiza dentro de su negociación de 

venta de mineral aurífero en una planta de 

beneficio? 

1 2 3 3 5 

D3.2. ¿Cómo calificaría, si no existen tiempos 

de entrega en su negociación de venta de 

mineral aurífero en una planta 

de beneficio? 

1 2 3 4 5 
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D3.3. ¿Cómo calificaría, si existen tiempos 

máximos de entrega en su negociación de 

venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D3.4. ¿Cómo calificaría, si existen tiempos 

entrega en fechas particulares en su 

negociación de venta de mineral 

aurífero en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D3.5. ¿Cómo calificaría, si existen tiempos 

de entrega cada dos meses en su negociación 

de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D3.6. ¿Cómo calificaría, si existen tiempos 

de entrega cada semana en su negociación de 

venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D3.7. ¿Cómo calificaría, si existen tiempos 

de entrega una vez al mes en su negociación 

de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

 

 

Dimensión 4. Atención al cliente 
Muy 

malo 
Malo Regular Bueno 

Muy 

bueno 

D4.1 ¿Cómo calificaría, si la atención al 

cliente es vía web cuando realiza su 

negociación de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D4.2. ¿Cómo calificaría, si la atención al 

cliente es presencial cuando realiza su 

negociación de venta de mineral aurífero en 

una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D4.3. ¿Cómo calificaría, si la atención al 

cliente es vía virtual (entrevista online) 

cuando realiza su negociación de venta de 

mineral aurífero en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 
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D4.4. ¿Cómo calificaría, si la atención al 

cliente es contralada a través de un tercero 

su negociación de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D4.5. ¿Cómo calificaría, si la atención al 

cliente es realiza su propia propuesta 

cuando realiza su negociación de venta de 

mineral aurífero en una planta de 

beneficio? 

1 2 3 4 5 

D4.6. ¿Cómo calificaría, si la atención al 

cliente es en la zona de donde es su 

yacimiento cuando realiza su negociación 

de venta de mineral aurífero en una planta 

de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D4.7. ¿Cómo calificaría, si la atención al 

cliente es semi presencial cuando realiza su 

negociación de venta de mineral 

aurífero en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

 

 

 

Dimensión 5. Pronto pago 
Muy 

malo 
Malo Regular Bueno 

Muy 

bueno 

D5.1 ¿Cómo calificaría, si el pago fuera 

dentro de los 15 días dentro de su negociación 

de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D5.2. ¿Cómo calificaría, si el pago fuera 

dentro de los 30 días dentro de su negociación 

de venta de mineral aurífero en una planta de 

beneficio? 

1 2 3 4 5 

D5.3. ¿Cómo calificaría, si el pago fuera 

dentro de 45 días dentro de su negociación de 

venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 
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D5.4. ¿Cómo calificaría, si el pago fuera 

dentro de 60 días dentro de su negociación de 

venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D5.5. ¿Cómo calificaría, si el pago fuera 

dentro de 90 días dentro de su negociación de 

venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D5.6. ¿Cómo calificaría, si el pago fuera 

dentro de 120 días dentro de su negociación 

de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 

D5.7. ¿Cómo calificaría, si el pago fuera 

dentro de 140 días dentro de su negociación 

de venta de mineral aurífero 

en una planta de beneficio? 

1 2 3 4 5 
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Anexo 2: Flujo transporte del mineral 

 

La adquisición de artículos o productos se encuentra sujeto a los incentivos donde un 

determinado volumen, se encuentra sujeto a la demanda comercial. Para que exista un 

requerimiento por parte de la oferta comercial, existen varias actividades que se diagrama 

de la siguiente forma: 

 

 

Figura 3                                           

Flujo de transporte de mineral 

 

Nota: Elaboración propia 
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Anexo 3: Practica de negociación efectiva entre las plantas de beneficios y los mineros 

artesanales 

 

Por cada 100 toneladas de concentrados de zinc y la cotización internacional con $ 1,000 por 

tonelada. El valor concentrado no resulta de multiplicar 100 X 1000 (peso x precio). Donde 

se toma aspectos adicionales, con la cotización internacional solo un valor de referencia. 

Para la valorización se vende 100 toneladas métricas húmedas (TMH) de un concentrado de 

zinc, con características donde variables básicas con una valorización de concentrados: peso, 

precio y calidad. 

 
 
 

Figura 4                               

Evaluación en la cotización para minerales 

        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       Nota: Flores (2020) 

 

Medición (Indicadores) 

 

Los concentrados el % de humedad producto en los procesos, a un comprador donde se tomará 

el peso seco (sin humedad), con las toneladas métricas secas (TMS). 

 
Peso seco del concentrador de Zinc 

 

100 𝑇𝑀𝐻 𝑋 10% = 10 𝑇𝑀 

𝑃𝑒𝑠𝑜 ℎú𝑚𝑒𝑑𝑎 𝑑𝑒𝑙 𝑐𝑜𝑛𝑐𝑒𝑛𝑡𝑟𝑎𝑑𝑜 𝑋 𝑃𝑜𝑟𝑐𝑒𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒 𝑑𝑒 ℎ𝑢𝑚𝑒𝑑𝑎𝑑 = 90 𝑇𝑀𝑆 

 

100 TMH – 10 TM = 90 TM 
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Peso Neto de concentrado de Zinc 

90 TM X 0.5% = 0.45 TMS 

 

Peso seco concentrado X Merma = 0.45 TMS 90 TMS – 0.45 = 89.55 TMNS 

El contenido fino y pagable, en 89. TMNS de concentrado, no se podrá 89.55 TMNS de 

metal de zinc. 

 
 

El comprador al someter al concentrador a la fundición o refinación obtendrá a un 

contenido menor, producto de pérdidas propias. 

 

Contenido fino de concentrado: 

89.55 TMNS X 50% = 44.78 TMF 

 

Peso neto seco del concentrado (A) x % de Zinc en concentrado = 44.78 TMF 

 

Contenido pagable de Zinc 

 

44.78 TMF X 85% = 38.06 TMF 

 

Peso de contenido metálico (B) X factor de recuperación = 38.06 TMF 

 
 

Valor del contenido de Zinc 

 

38.06 TMF X US$ 1,000 = US$ 38,060 

 

Contenido pagable de Zinc x Cotización Internacional (US$ / TM) 

 

 
Costo de maquila 

 

US$ 140 X 89.55 TMNS = US$ 12,537 

 

Costo de maquila por tonelada x Peso neto seco del concentrado (A) 

 

La aplicación en esta herramienta se vincula al costo de la maquila con variaciones se pueda 

registrar en la cotización internacional. Los rangos de referencia ante incrementos de 

cotización que reflejan en pagos o descuentos con conceptos de maquila. 



54 

Ajuste de maquila por escaladores 

 

Base : US$ 900 

 

Escalator : +US$ 0.1 por cada US$ 1 por encima de US$ 900 US$ 1,000 – US$ 900 = 

US$ 100 

Cotización del Zinc – Base acordada en el contrato 100 X US$ 0.1 = US$ / TMNS 1010 X 

89.55 TMNS= US$ 896 
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Anexo 4. Base de datos de Plantas de beneficios 

 

Tabla 31                              

Base de datos 
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Anexo 5: Ejemplo de informes de reporte de abastecimiento 
 

 

INFORME C022- 2021 

 

A: GERENCIA GENERAL / GERENCIA COMERCIAL 

DE: DANIEL HUAMANI QUISPE 

ASUNTO: VISITA DE CAMPO 

NOMBRE 
CONCESION: 

MINERO PATAZ EPS N°3 

CODIGO CONCESION: 15007008X01 

REFERENCIA: LABOR MINERA DE LOPEZ ARELLANO FELIX 

FECHA: 01/12/2021 

 
Informo a Gerencia, que durante la visita de campo realizada el 01 de diciembre 2021, sobre el 

asunto de la referencia se informa lo siguiente: 

- EN LA VISITA SE VERIFICO LA EXISTENCIA DE LA LABOR 

MINERA: CONCESION: MINERO PATAZ EPS N°3 

 CODIGO: 15007008X01 

- La bocamina está formada por el mismo material rocoso de la zona. 

- Se pudo ver mineral acumulado en sacos. 

- También se pudo ver una carretillas y carritos mineros para el movimiento del 

mineral. 

- El acceso para llegar a la mina es transitable pero accidentado a la ves 

 

 
POR LO TANTO, LA LABOR SE ENCUENTRA OPERATIVA Y EN PRODUCCION. 
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FOTOS DE LA VISITA 

 
 

COORDENADAS LA BOCAMINA 

 

 

 

MINERAL EN CANCHA ALMACEN DE MAQUINAS - 

HERRAMIENTAS 
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FOTOS DE LA VISITA 
 

 
COORDENADAS LA BOCAMINA 

 

 

 

MINERAL EN CANCHA ALMACÉN DE MÁQUINAS - 

HERRAMIENTAS 
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Anexo 6: Matriz de consistencia 
 

“Influencia de la política comercial y el nivel de abastecimiento de mineral aurífero 

para planta de beneficio, Trujillo, 2022” 

 

Tabla 32                                                                                                               

Matriz de consistencia 
 

Problema General Objetivo General Hipótesis 

General 

Dimensiones Metodologías 

PG.¿Las 

dimensiones de la 

propuesta comercial 

influyen en el nivel 

abastecimiento de 

mineral para la 

planta de beneficio, 

Trujillo, 2022, según 

la percepción del 

productor aurífero? 

Evaluar la 

propuesta 

comercial y el 

nivel de 

abastecimiento de 

mineral aurífero 

para la planta de 

beneficio, según 

la percepción del 

productor 

aurífero 

La propuesta 

comercial se 

relaciona con el 

nivel de 

abastecimiento 

de mineral 

aurífero para la 

planta de 

beneficio, según 

la percepción 

del productor 

aurífero 

Nivel de 

abasteci-

miento 

 

 

 

 

 

Enfoque: 

Básico 

 
Diseño: No 

experimental, 

transversal 

 
Tipo: 

Cuantitativo 

 
Población: 

259 unidades 

 
Muestra: 155 

unidades 

 
Método: Modelo 

de regresión 

lineal simple 

Problemas 

Específicos 

Objetivos 

específicos 

Hipótesis 

Especificas 

Dimensiones 

PE1. ¿Cuál es la 

dimensión o 

dimensiones de la 

propuesta comercial 

que determinen el 

nivel de 

abastecimiento de 

mineral aurífero 

para la planta de 

beneficio, según el 

pequeño productor 

minero? 

 

OE1. Identificar 

la dimensión o 

dimensiones de la 

propuesta 

comercial que 

determina el 

nivel de 

abastecimiento 

de mineral 

aurífero para la 

planta de 

beneficio, según 

el pequeño 

productor minero 

HE1. La 

dimensión o 

dimensiones de 

la propuesta 

comercial se 

relaciona con el 

nivel de 

abastecimiento 

de mineral 

aurífero para la 

planta de 

beneficio, según 

el pequeño 

productor 

minero 

Modelo de la 

propuesta 

comercial 

PE2. ¿Cuál es la 

dimensión o 

dimensiones de la 

propuesta 

comercial, que 

determinen el nivel 

de abastecimiento 

de mineral aurífero 

para la planta de 

beneficio, según el 

productor minero 

artesanal? 

 

OE2.  Identificar 

la dimensión o 

dimensiones de la 

propuesta 

comercial, que 

determina el 

nivel de 

abastecimiento 

de mineral 

aurífero para la 

planta de 

beneficio, según 

el productor 

minero artesanal. 

HE2. La 

dimensión o 

dimensiones de 

la propuesta 

comercial se 

relaciona con el 

nivel de 

abastecimiento 

de mineral 

aurífero para la 

planta de 

beneficio, según 

el productor 

minero artesanal 
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Anexo 7: Matriz de operatividad 

 

Tabla 33                                          

Matriz de operatividad 

 

Variables Conceptual Operativo Dimensiones Ítems 

Nivel de 

abastecimiento 

Es el volumen 

expresado en 

una medición, la 

cual       va       a 

depender del 

tipo de producto 

que se quiere 

medir. En el 

caso de los 

minerales, este es 

un volumen 

expresado      en 

toneladas. 

Son los minerales que 

se pueden 

comercializar 

concentrados o 

refinados, son 

adquiridos 

directamente con las 

empresas industriales 

(acerías, 

transformadoras, 

manufactureras, entre 

otros). 

Nivel de 

abastecimiento 

de mineral 

Peso de 

concentrado. 

Precio. 

La calidad. 

Diseño 

productivo 

 
 

Transporte 

interno 

Transporte 

externo 

Transporte 

tercerizado 

Transporte a la 

mitad 

Transporte 

propio 

Transporte 

con pago de 

un tercero 

Transporte 

usando parte 

del pago 

Propuesta 

Comercial 

Es un conjunto 

de normas, 

requisitos y 

reglas que se 

deben cumplir 

con los trámites. 

Existe una serie de 

protocolos que deben 

desarrollarse con el fin 

de obtener la 

documentación 

debida. 

Transporte 

Cantidad 

mínima de 

compra 

Cantidad 

mínima 

Cantidad 

máxima 

cantidad   

tiempo  
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   Tiempos 

asegurados de 

compra 

Tiempos 

mínimos 

Tiempos 

máximos 

Tiempos 

promedios 

Tiempos 

semanales 

Tiempos 

quincenales 

Tiempos 

mensuales 

Tiempos 

cada dos 

meses 

Atención al 

cliente 

Web 

Presencial 

Virtual 

Semi 

presencial 

Con un 

tercero 

Usando 

Pronto pago A 15 días 

A 30 días 

A 45 días 

A 60 días 

A 90 días 

A 120 días 

A 140 días 
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Anexo 8: Validación del instrumento 

 

 

 

VALIDACIÓN DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN 

 

I. DATOS GENERALES: 

 
Título de la Investigación: “INFLUENCIA DE LA PROPUESTA COMERCIAL Y EL NIVEL 

DE ABASTECIMIENTO DE MINERAL AURIFERO PARA PLANTA DE BENEFICIO, 

TRUJILLO, 2022”. 

Apellidos y nombres del experto: Alejandro Oscar Olivares 

Cargo que desempeña: Docente 

Instrumento motivo de la evaluación: Encuesta estructurada. 

Autor del instrumento: FERNANDO MARTIN RENGIFO CHIRINOS 
 

II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN 

MUY DEFICIENTE ( ); DEFICIENTE (   ); ACEPTABLE ( ); BUENA (   ); EXCELENTE ( ) 

Indicador Criterio 1 2 3 4 5 

Claridad Los ítems están formulados con lenguaje apropiado, es decir 
libre de ambigüedades. 

   X  

Objetividad Los ítems están formulados con lenguaje apropiado, es decir 
libre de ambigüedades. 

    X 

Actualidad El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento 
científico, tecnológico y legal. 

   X  

 
 

Organización 

Los ítems del instrumento traducen organicidad lógica en 

concordancia con la definición operacional y conceptual 

relacionada con las variables en todas dimensiones e 

indicadores, de manera que permitan hacer abstracciones e 

inferencias en función a los problemas y objetivos de la 
investigación. 

    X 

Suficiencia Los ítems del instrumento expresan suficiencia en cantidad y 
calidad. 

    X 

Intencionalid
ad 

Los ítems del instrumento evidencian ser adecuados para el 

examen de contenido y mensuración de las evidencias 

inherentes. 

    X 

Consistencia La información que se obtendrá mediante los ítems, permitirá 

analizar, describir y explicar la realidad motivo de la 
investigación. 

    X 

Coherencia Los ítems del instrumento expresan coherencia entre la variable, 
dimensiones e indicadores. 

    X 

Metodología Los procedimientos insertados en el instrumento responden al 
propósito de la investigación. 

    X 

Pertinencia El instrumento responde al momento más oportuno más 
adecuado. 

    X 

SUBTOTAL    8 40 

TOTAL     48 

 

III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: Es válido para su aplicación. 

 

IV. PROMEDIO DE VALORACIÓN: EXCELENTE (48) 

 

Lugar y fecha: 

  Lima, 31/07/2022 

 

 
 

Firma del Experto 
Informante 
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VALIDACIÓN DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN 

 

I. DATOS GENERALES: 
 

Título de la Investigación: “INFLUENCIA DE LA PROPUESTA COMERCIAL Y EL 

NIVEL DE ABASTECIMIENTO DE MINERAL AURIFERO PARA PLANTA DE 

BENEFICIO, TRUJILLO, 2022”. 

Apellidos y nombres del experto: Roberto Eduardo Burga Montañez 

Cargo que desempeña: Docente 

Instrumento motivo de la evaluación: Encuesta estructurada. 

Autor del instrumento: FERNANDO MARTIN RENGIFO CHIRINOS 
 

II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN 

MUY DEFICIENTE ( ); DEFICIENTE (   ); ACEPTABLE ( ); BUENA (   ); EXCELENTE ( ) 

Indicador Criterio 1 2 3 4 5 

Claridad Los ítems están formulados con lenguaje apropiado, es decir 
libre de ambigüedades. 

   X  

Objetividad Los ítems están formulados con lenguaje apropiado, es decir 
libre de ambigüedades. 

    X 

Actualidad El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento 
científico, tecnológico y legal. 

   X  

 
 

Organización 

Los ítems del instrumento traducen organicidad lógica en 

concordancia con la definición operacional y conceptual 

relacionada con las variables en todas dimensiones e 

indicadores, de manera que permitan hacer abstracciones e 

inferencias en función a los problemas y objetivos de la 
investigación. 

    X 

Suficiencia Los ítems del instrumento expresan suficiencia en cantidad y 
calidad. 

    X 

Intencionalidad Los ítems del instrumento evidencian ser adecuados para el 
examen de contenido y mensuración de las evidencias 

inherentes. 

    X 

Consistencia La información que se obtendrá mediante los ítems, permitirá 

analizar, describir y explicar la realidad motivo de la 
investigación. 

    X 

Coherencia Los ítems del instrumento expresan coherencia entre la variable, 
dimensiones e indicadores. 

    X 

Metodología Los procedimientos insertados en el instrumento responden al 
propósito de la investigación. 

    X 

Pertinencia El instrumento responde al momento más oportuno más 
adecuado. 

    X 

SUBTOTAL    8 40 

TOTAL     48 

 

III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: Es válido para su aplicación. 

 

IV. PROMEDIO DE VALORACIÓN: EXCELENTE (48) 

 

Lugar y fecha: 

Lima, 30/07/2022 

 

 
 

Firma del Experto 
Informante 
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VALIDACIÓN DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN 

I. DATOS GENERALES: 
 

Título de la Investigación: “INFLUENCIA DE LA PROPUESTA COMERCIAL Y EL 

NIVEL DE ABASTECIMIENTO DE MINERAL AURIFERO PARA PLANTA DE 

BENEFICIO, TRUJILLO, 2022” 

Apellidos y nombres del experto: Renán Ramírez del 

Águila Grado Académico: Docente 

Instrumento motivo de la evaluación: Encuesta estructurada. 

Autor del instrumento: FERNANDO MARTIN RENGIFO CHIRINOS 

 

II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN 

MUY DEFICIENTE ( ); DEFICIENTE ( ); ACEPTABLE ( ); BUENA ( ); 

EXCELENTE ( ) 

Indicador Criterio 1 2 3 4 5 

Claridad Los ítems están formulados con lenguaje apropiado, es decir 
libre de ambigüedades. 

    X 

Objetividad Los ítems están formulados con lenguaje apropiado, es decir 
libre de ambigüedades. 

    X 

Actualidad El instrumento evidencia vigencia acorde con el conocimiento 
científico, tecnológico y legal. 

    X 

 

Organización 

Los ítems del instrumento traducen organicidad lógica en 

concordancia con la definición operacional y conceptual 

relacionada con las variables en todas dimensiones e 

indicadores, de manera que permitan hacer abstracciones e 
inferencias en función a los problemas y objetivos de la 

investigación. 

   X  

Suficiencia Los ítems del instrumento expresan suficiencia en cantidad y 
calidad. 

    X 

Intencionalidad Los ítems del instrumento evidencian ser adecuados para el 
examen de contenido y mensuración de las evidencias 

inherentes. 

    X 

Consistencia La información que se obtendrá mediante los ítems, permitirá 
analizar, describir y explicar la realidad motivo de la 

investigación. 

    X 

Coherencia Los ítems del instrumento expresan coherencia entre la variable, 
dimensiones e indicadores. 

    X 

Metodología Los procedimientos insertados en el instrumento responden al 
propósito de la investigación. 

    X 

Pertinencia El instrumento responde al momento más oportuno más 
adecuado. 

    X 

SUBTOTAL    4 45 

TOTAL     49 

 

III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: Es válido para su aplicación 

 

IV. PROMEDIO DE VALORACIÓN: EXCELENTE (49) 

Lugar y fecha: 

Lima, 31/07/2022 

 

 
 

 

Firma del Experto 
Informante 
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Anexo 9: Estadísticas descriptivas 

 

Según los resultados, se demuestra que existe una muestra representativa de      43.9% 

de empresarios denominados como pequeños productores, sin embargo, no es la 

mayoría como se observa en la tabla 32. 

 

Tabla 34                                       

¿Cuál es el tipo de comerciante? 

P1. ¿Cuál es el tipo de comerciante? 

  Frecuencia % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Pequeño productor 

minero (PPM)   
68 43,9 43,9 43,9 

 Productor minero 

artesanal (PMA) 
87 56,1 56,1 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

Con respecto al tipo de proveedor, aproximadamente el 31% de la muestra se encuentra 

como empresa jurídica, sin embargo, un segundo lugar, lo lleva la comunidad campesina 

con 25.8%. 

 

Tabla 35                                        

Tipos de proveedores 

P2. Tipos de proveedor  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Comunidad campesina  40 25,8 25,8 25,8 

 Cooperativas mineras   31 20,0 20,0 45,8 

 Asociación  36 23,2 23,2 69,0 

 Empresa jurídica  48 31,0 31,0 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

 

 

El 56.1% de los empresarios, afirmaron que si tienen contrato de titularidad, la cual se 

establece que la mina les pertenece según el denuncio que desarrollo ante las autoridades. 
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Tabla 36                                          

Contrato de titularidad 

P3. Contrato de titularidad  

  Frecuencia % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Si 87 56,1 56,1 56,1 

 No  68 43,9 43,9 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

Existen de 1 a 2 unidades, donde la cantidad de puntos de extracción se encuentran en 

una tercera parte. 

 

Tabla 37                               

Cantidad de puntos de extracción 

P4. Cantidad de puntos de extracción   

  Frecuencia % % Válido 
% 

acumulado 

Válido 1-2 unidades   55 35,5 35,5 35,5 

 3-5 unidades  51 32,9 32,9 68,4 

 Más de 6 unidades  49 31,6 31,6 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

 

Con respecto a la cantidad de años de funcionamiento, la mayoría se encuentra alrededor 

de menos de dos años, situación en que son relativamente jóvenes las empresas mineras.  
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Tabla 38                             

Cantidad de años en funcionamiento 

P5. Cantidad de años de funcionamiento  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Menos de 2 años   45 29,0 29,0 29,0 

 Entre 2 a 4 años   38 24,5 24,5 53,5 

 Entre 5 a 8 años   38 24,5 24,5 78,1 

 Más de 9 años   34 21,9 21,9 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

Para el nivel de formalidad, se tiene como petitorio a un 37.4%, sin embargo, en concesión 

solo lo tienen en un 36.1%, situación en que puede tener una serie de problemas 

relacionados al nivel de formalidad que puedan tener con sus clientes. 

 

Tabla 39                               

Niveles de formalidad 

 

P6. Nivel de formalidad  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Denuncia   41 26,5 26,5 26,5 

 Petitorio  58 37,4 37,4 63,9 

 Concesión  56 36,1 36,1 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  
 

 

 

 

 

 

Existe aproximadamente un 42.5% de mineras, que su acceso es relativamente difícil, 

la cual no se podría considerar como accesible. 
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Tabla 40                            

Nivel de transitividad 

P7. Nivel de transitividad 

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Muy difícil acceso   32 20,6 20,6 20,6 

 Difícil acceso  34 21,9 21,9 42,6 

 Regular acceso   29 18,7 18,7 61,3 

 Fácil acceso   32 20,6 20,6 81,9 

 Muy accesible   28 18,1 18,1 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

 

Con respecto al estado en el almacén, existe un 41.9% de los encuestados, menciona tener 

entre bueno y muy bueno el estado del almacén, situación en que la capacidad de trabajo 

es muy eficiente. 

 

 

Tabla 41                                                  

Estado en el almacén 

P8. Estado en el almacén  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Muy Malo  27 17,4 17,4 17,2 

 Malo  30 19,4 19,4 36,8 

 Regular  33 21,3 21,3 58,1 

 Bueno  29 18,7 18,7 76,8 

 Muy Bueno  36 23,2 23,2 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

 

Las mineras en promedio tienen más de 36 personas con una frecuencia de 25.8%, lo que 

representa que este negocio requiere de mucho personal para su funcionamiento. 
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Tabla 42                                        

Cantidad de personal 

P9. Cantidad de personal   

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Menos de 3 personas   30 19,4 19,4 19,4 

 Entre 4 a 10 personas   25 16,1 16,1 35,5 

 Entre 11 a 15 personas   30 19,4 19,4 54,8 

 Entre 15 a 35 personas   30 19,4 19,4 74,2 

 Más de 36 personas   40 25,8 25,8 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

 

 

Un 25.2% de la cantidad del transporte, se encuentra con más de 36 vehículos, lo 

que representa, una mayor presencia de vehículos para su recuperación del mineral. 

 

 

Tabla 43                                 

Cantidad de vehículos de transporte 

P10. Cantidad de vehículos de transporte  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Menos de 3 22 14,2 14,2 14,2 

 Entre 4 a 10 31 20,0 20,0 24,2 

 Entre 11 a 15 28 18,1 18,1 52,3 

 Entre 15 a 35  35 22,6 22,6 74,8 

 Más de 36 39 25,2 25,2 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 

 

Un 52.3% se encuentran como cielo abierto.  
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Tabla 44                                    

Diseño productivo 

P11. Diseño productivo  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Socavón   74 47,7 47,7 47,7 

 Cielo abierto  81 52,3 52,3 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 
 

Solo un 46.5% posee grupo electrógeno.  

 

Tabla 45                                                

Posee grupo electrógeno 

P12. Posee grupo electrógeno   

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Si 72 46,5 46,5 46,5 

 N 83 53,5 53,5 100,0 

 Total 155 100,0 100,0  

 

 
Un 46.5% de empresas mineras, poseen coordenadas de campo para su verificación. 

 

 

 

Tabla 46                                           

Verificación de las coordinadas en campo 

P13. Verificación de las coordinadas en campo  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Si es verdadero 72 46,5 46,5 46,5 

 No verdadero  83 53,5 53,5 100,0 

 Total 155 100,0 100,0  

 

 

La mayoría de las empresas mineras tienen entre 101 a 250 toneladas de mineral aurífero.  
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Tabla 47                                                          

Rango de la tonelada métrica húmeda 

 
P7. Nivel de transitividad 

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido 50-100 toneladas de 

mineral aurífero  
32 20,6 20,6 20,6 

 101-250 toneladas de 

mineral aurífero  
44 28,4 28,4 49,0 

 252-600 toneladas de 

mineral aurífero  
37 23,9 23,9 72,9 

 601- a más toneladas de 

mineral aurífero   
42 27,1 27,1 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  

 

 
 

 

La capacidad se encuentra entre 4 a 5 toneladas métricas al día de producción.  

 

Tabla 48                                             

Capacidad de producción de toneladas métricas por día 

P15. Capacidad de producción de toneladas métricas por día    

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido 1-3 toneladas métricas al 

día  
76 49,0 49,0 49,0 

 4-5 toneladas métricas al 

día   
79 51,0 51,0 100,0 

 Total 155 100,0 100,0  

 

 
Solo un 44.5% tienen tenencia de dormitorios, situación que es similar a la cantidad de 

rancho para los trabajadores. 
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Tabla 49                                          

Tenencia de dormitorios (lugares de descanso) 

P16. Tenencia de dormitorios (lugares de descanso) 

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Si 69 44,5 44,5 44,5 

 No 86 55,5 55,5 100,0 

 Total 155 100,0 100,0  

 

 

 

La tenencia del rancho, permite a los centros mineros tener mayor presencia de sus 

trabajadores, sin embargo, existe un 49.7% que no tienen un rancho, la cual tiene un 

problema en el desarrollo de las actividades, ya que pueden incurrir a un tercero. 

 

 

Tabla 50                                                     

Tenencia del rancho 

 

P17. Tenencia del rancho  

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Si 78 50,3 50,3 50,3 

 No 77 49,7 49,7 100,0 

 Total 155 100,0 100,0  

 

 

 

 

El estado de bocamina, se encuentra como regular (21.3%) y malo (21.9%), por ello, se 

puede establecer un cambio en el sistema de formalización, como es el caso de alguna 

bocamina que no tiene los sistemas de seguridad apropiados. 
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Tabla 51                             

Estado de la bocamina 

P18. Estado de la bocamina   

  Frecuencia  % % Válido 
% 

acumulado 

Válido Muy malo  30 19,4 19,4 19,4 

 Malo   34 21,9 21,9 41,3 

 Regular   33 21,3 21,3 62,6 

 Bueno   31 20,0 20,0 82,6 

 Muy bueno   27 17,4 17,4 100,0 

 Total   155 100,0 100,0  
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