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RESUMEN

En la presente investigacion titulada “Influencia del proceso de negociacion internacional
para la importacion de mercancia China de los usuarios de Zofratacna del centro comercial
Coronel Mendoza — Tacna, 2014”, se realizd con la finalidad de estudiar e indagar si los
importadores toman en cuenta o aplican las etapas que conforman una negociacion
internacional al momento que realizan la actividad de importacion. La informacion recabada
permitié concluir que Si influye por lo tanto afecta en la importacién de mercancia de China

a Peru.

Se ejecutaron 84 encuestas dirigidas a los comerciantes importadores del centro comercial
Coronel Mendoza de la ciudad de Tacna, de los cuales solo 35 importaban directamente de

China, por lo que 49 solo pudieron responder la primera seccion de la encuesta.

Los resultados mas relevantes fueron los siguientes:

El 89,3% de los encuestados son usuarios de la Zofratacna, el 58,3% importa directamente
de lquique y el 41,7% equivalente a 35 comerciantes encuestados importan directamente de
China.

De las 5 etapas de negociacién internacional que fueron consideradas en el estudio la 1ra
etapa (formas de contacto) y la 2da etapa (preparacién para la negociacién), son las que
fueron aplicadas correctamente por mas del 70% de los comerciantes importadores, y la
etapa que No es aplicada correctamente es la 4ta etapa correspondiente a “Propuesta
comercial” en un 56,7% de los comerciantes equivalente a 36,7% no lo aplican en su
totalidad y un 20% solo a veces.

Los importadores del centro comercial Coronel Mendoza no han seguido los pasos de un
proceso de negociacion formal en un 88%, y el 66% considera que los tramites y
procedimientos para el proceso de importacion son en su mayoria innecesarios y tediosos.
El 56% considera que las ventajas de ser un usuario de Zofratacna solo se limita a la parte
tributaria (68%).

El 54,3% de los importadores encuestados si conoce totalmente el proceso de importacion
de China a Peru, so6lo un 19,5% desconoce completamente, realizando sus actividades con

apoyo de un tercero o0 en conjunto con otros importadores.



ABSTRACT

In this research entitled "Influence of international negotiation process for importing goods
China users Zofratacna mall Colonel Mendoza - Tacna, 2014" was held with the aim of
studying and researching if importers take into account or apply the steps that make up an
international trading when conducting import activity. The information gathered led to the
conclusion that yes influences therefore affect the import of goods from China to Peru.

84 surveys of traders importing mall Coronel Mendoza city of Tacna, of which only 35
imported directly from China, so that 49 could only answer the first section of the survey were

implemented.

The main results were:
89.3% of respondents are users Zofratacna, 58.3% imported directly from Iquique and 41.7%

equivalent to 35 traders surveyed imported directly from China.

Of the 5 stages of international negotiations that were considered in the study 1st stage
(contact forms) and the 2nd stage (preparation for negotiation) are those that were applied
successfully for more than 70% of import merchants, and stage it is not applied correctly is
the 4th stage corresponding to "Business Proposal" in 56.7% of 36.7% equivalent traders do

not fully implemented and 20% only sometimes.

Importers of Colonel Mendoza mall have not followed the steps of a formal negotiating
process by 88%, and 66% consider that the arrangements and procedures for the import
process are for the most unnecessary and tedious. 56% believe that the advantages of being

a user of Zofratacna is only limited to the tax portion (68%).

54.3% of respondents importers themselves fully aware of the process of importing from
China to Peru, only 19.5% fully known, performing their activities in support of a third party or

jointly with other importers.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Actualmente el Perl posee Acuerdos comerciales con multiples paises como: Cuba,
Chile, México, Estados Unidos, Canada, Singapur, China, Corea del Sur, Japon,
Venezuela, Tailandia, Costa Rica y Panama y organizaciones la Unién Eurpoea, EFTA,
APEC, MERCOSUR, COMUNIDAD ANDINA y Organizacion Mundial del Comercio.
(Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2014 (1)).

Como se puede apreciar entre ellos se encuentra China acuerdo comercial firmado en
el 2011, entre uno de los beneficios es la comercializacion con arancel 0. (Ministerio de

Comercio Exterior y Turismo, 2014 (2)).

China actualmente es el primer pais exportador a nivel mundial sus exportaciones
suman alrededor de 2,2 billones de délares en el 2013. (CIA, 2014)
Lo cual lo coloca como el pais elegido por los comerciantes importadores debido a

bajos precios y variedad de productos.

El centro comercial Coronel Mendoza ubicado en la ciudad de Tacna, se caracteriza por
la venta por mayor y menor de variedad de productos.

Se caracteriza porque la mayoria de los comerciantes son importadores directos de
China.

Se conoce que en todo proceso de negociacion intervienen multiples factores que

favorecen o perjudican el resultado de la negociacion.

Los negocios internacionales son todas las transacciones de negocios privadas y

gubernamentales que implican dos 0 mas paises.

Si bien a medida que la globalizacién avanza, la cultura de los negocios tienden a
parecerse cada vez, cabe distinguir ciertas diferencias entre la negociacion que se
realiza con una empresa local y la que se realiza en mercados exteriores. Incluso
cuando se negocia con una multinacional las pautas de comportamiento, los procesos y

las estrategias seran algo distintos en funcion del pais en que se encuentre la filial.
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Estas diferencias pueden analizarse teniendo en cuenta las caracteristicas del entorno
el que se va a realizar los negocios.
Cabe distinguir entre:

— entorno politico,

entorno legal,
— entorno econémico y

entorno comercial.

En primer lugar, la negociacién internacional es mas vulnerable a cambios repentinos y
decisivos en las circunstancias del pais en el que se va a realizar el negocio,
especialmente si se trata de mercados emergentes en los que existe un riesgo-pais
elevado. Acontecimientos tales como cambios de gobierno, revoluciones, guerras,
catastrofes naturales, etc. tienen un impacto en la negociacion internacional que no
existe cuando se negocia en el mercado nacional.

Ademas del riesgo politico hay que valorar la aceptacion de los productos que se van a
exportar y la actitud hacia la implantacion de empresas extranjeras. Hay paises con un
marcado caracter nacionalista, como por ejemplo Francia o Japén, que valoran mas
favorablemente los productos locales frente a los de importaciéon. En otros se limita la
participacion de empresas extranjeras en ciertos sectores o se les obliga a establecer
algun tipo de acuerdo con un socio local —este seria el caso de China o de Cuba-. Todo

ello afectara a la estrategia negociadora.

En la negociacion internacional, las partes deben negociar sobre un marco legal distinto.
La normativa fiscal, mercantil, laboral, técnica o medioambiental no suele coincidir en
los distintos paises sino més bien al contrario y este hecho puede impedir, retrasar o
condicionar el proceso negociador. En lo referente a la normativa sobre comercio
exterior (aranceles, licencias, contingentes, certificados, etc.), a pesar de los procesos
de integracion economica que persiguen liberalizar las relaciones econémicas
internacionales, todavia siguen existiendo muchas diferencias y restricciones entre
paises y bloques econémicos. Por el contrario en la negociacién nacional el marco legal
es el mismo y, ademas, las partes se sienten mas comodas ya que es conocido por
ambas y estan acostumbradas a negociar en él.

El entorno comercial también modifica la negociacién internacional, basicamente, en
tres aspectos: la toma de contacto, la adaptacion de las propuestas y el margen de

negociacién. En la toma de contacto el negociador debera decidir a qué tipo de empresa
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se dirige: si trata de buscar un cliente final, un intermediario o un socio. La eleccién
vendr4 marcada, entre otros factores, por la situacion geogréfica, la concentracion

empresarial del pais y la forma de acceso al mercado.

En las propuestas que se realicen en el exterior habra que cotizar en la divisa que se
utilice en el pais, usar sus unidades de medida, proponer unos medios de pago
conocidos y establecer unos plazos de pago y de entrega acordes con las condiciones
del mercado. Todo ello sera susceptible de negociacion, si bien el negociador extranjero

debera adaptarse a las practicas comerciales de cada pais.

La negociacién internacional tiene caracteristicas a tener en cuentas muy diferentes y

relevantes en comparacién con una negociacién a nivel nacional o local.

A través de la investigacién se pretende investigar si los comerciantes del centro
comercial Coronel Mendoza en Tacnha aplican las etapas del proceso de negociacion
internacional y si tienen en cuenta el entorno legal, econémico y comercial para la

importacion de mercancia de China.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA
1.2.1.Problema general
¢Influye el proceso de negociacion internacional en la importacion de mercancia

China de los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza?

1.2.2.Problemas especificos
a) ¢Cual es la tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo

por los comerciantes de Coronel Mendoza?

b) ¢Cudl es la tendencia de la importacion proveniente de China hacia Pera?

1.3. DELIMITACIONES DE LA INVESTIGACION
1.3.1.Delimitacion espacial
La recoleccion de informacion de campo se realizara en el centro comercial

“Coronel Mendoza”, ubicado en la Avenida Coronel Mendoza N°1105, Tacna.
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1.3.2.Delimitacién temporal
La recoleccion de informacién de campo dependerd de la disponibilidad de
atencion de la persona encuestada se promedia que tomara un promedio de 30
dias.

1.3.3.Delimitacién conceptual
La investigaciéon se basara en todos los aspectos relacionados con el proceso de
negociacién internacional con China, tratados, convenios y parametros de

importacion.

1.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.4.1.0bjetivo general
Determinar la influencia del proceso de negociacion internacional en la
importacibn de mercancia China de los usuarios de Zofratacha del centro

comercial Coronel Mendoza.

1.4.2.0bjetivos especificos
a) Determinar las tendencias del proceso de negociacion internacional llevado a

cabo por los comerciantes de Coronel Mendoza

b) Determinar las tendencias de la importacién proveniente de China hacia Peru por

los comerciantes de Coronel Mendoza.

1.5. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION
1.5.1.Justificacion
La presente investigacion se justifica porque se investigo y estudié la situacion
actual del proceso de importacion de los usuarios de la Zofratacna del centro
comercial Coronel Mendoza para la importacion de mercancia proveniente de
China, con la finalidad de analizar los procedimientos para dar a conocer los
beneficios y limitaciones que se presentan y que influyen directamente en los

procesos de negociacion.

La informacion servird para dar a conocer finalmente las recomendaciones para

importar en base a experiencias reales.
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El trabajo también se justifica por la importancia de realizar un estudio sobre
negocios internacionales debido a que influye en lo siguiente:

Los negocios internacionales influyen en el surgimiento de una nueva realidad
comercial y, por lo tanto, en la necesidad de adaptarse y capitalizar otras reglas
del juego.

Los negocios internacionales influyen en el potencial de desarrollo econémico del
pais y de sus organizaciones, es decir, su estructura industrial, su infraestructura,

Sus recursos naturales, etc.

Los negocios internacionales otorgan una ventaja absoluta cuando en su proceso
comercial ocupa una posicibn monopdlica o sus productos poseen una ventaja en

costo que no poseen los demas

Los negocios internacionales ofrecen una ventaja comparativa, un pais es mas
eficiente que otros en la produccion y ofrecimiento al mercado de determinados
satisfactores. Su mejor disefio, tecnologia, costo o distribucién, constituyen una
ventaja sobre las demas opciones. La ventaja absoluta da al oferente un poder
superior a cualquier otra opcidon en el mercado, mientras que la ventaja
comparativa los distintos oferentes propugnan por desarrollar una ventaja sobre

los demas.

A consecuencia de los negocios internacionales los paises comienzan a

integrarse a partir de zonas:

v’ Zonas de Libre comercio: acuerdos comerciales limitados a zonas
geograficas, sin impuestos o aranceles

v" Unién Comercial: el area de libre comercio esta establecida para las naciones
gue asi lo acuerden

v" Mercado Comun: integracion de caracter econémico y politico que implica ser
socios comerciales y formular politicas comunes de transporte, monetarios,

etc. (Burton Ferraris, 2012)
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1.6. ALCANCES Y LIMITACIONES EN LA INVESTIGACION
1.6.1.Alcances
El estudio tuvo un alcance comercial, porque se especializd en el proceso de
importacion de variedad de productos que se venden en los centros comerciales y
mercadillos de la ciudad de Tacna especificamente en el centro comercial Coronel
Mendoza, desde productos electrénicos, ropa y hasta articulos para el hogar como

menaje, adornos, etc.

1.6.2.Limitaciones
Una de las limitaciones que se present6 fue la aceptacion unanime de los
microempresarios para responder a la encuesta debido a que como es
informacién de su trabajo que es su fuente de ingresos probablemente no todos

presten la informacion requerida.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

a)

b)

La influencia de la cultura en los negocios internacionales. Olegario

Llamazares Garcia Lomas (2011). Espafia.

En la investigacion de Llamazares, (2011) dio a conocer que el aumento
espectacular de las relaciones econdémicas internacionales ha provocado que las
empresas, especialmente las grandes multinacionales, tengan que integrar en sus
estructuras organizativas lo que se ha dado en llamar los managers globales, es
decir, aquellos ejecutivos que tienen capacidad de gestionar negocios en paises con
culturas distintas. A través de la investigacién se concluye que a pesar de los efectos
homogenizadores de la globalizacién, las diferencias culturales en la forma de hacer
negocios son muy significativas, sobre todo, entre los paises occidentales y las
economias tradicionales que constituyen los mercados de mayor crecimiento

potencial en los préximos afios.

Las empresas que aspiren a expandir internacionalmente sus negocios y en concreto
las multinacionales con estructuras de filiales comerciales y productivas en varios
paises deberan buscar managers globales que sean también managers
transculturales, en el sentido de tener la curiosidad de conocer, respetar e incluso
integrarse en la cultura de los paises donde desarrollan sus carreras profesionales.
(Llamazares, 2011)"

La cultura y su influencia en los negocios internacionales. Oscar Dario Silva
Navarro (2013). Venezuela.

Navarro (2013), afirma que la cultura y sus rasgos caracteristicos pueden influir en
las negociaciones internacionales de dos (2) omas paises involucrados y
determinar el progreso o hundimiento de una de las partes, puesto que si no se
respetan las costumbres y formas de vida de las naciones, seria imposible llegar a
un mundo globalizado donde no existan fronteras

para el comercio internacional y, abrir puertas de desarrollo a paises mas pobres,

1

Llamazares Garcia Lomas O. (2011). Negociacién en el entorno Internacional. Programa de

Desarrollo en Gestion empresarial. Boletin econdmico de la revista ICE — Informacion Comercial
Espafiola. N°3011. Espafia.
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dandoles acceso a productos alimenticios de necesidades basicas e incluso
materia prima para la manufactura de vehiculos, ropas, casas, entre otros.

Por ejemplo, el caso de Venezuela con Colombia, quienes durante décadas han
comercializado sus productos mutuamente, pero fue por diferencias hacia las
politicas del gobierno de los Estados Unidos de Norteamérica y su estrecha
relacién con los gobiernos de Colombia, Chile y Perd. El comercio internacional
entre ambas naciones se ha visto afectado al punto de haber cerrado sus fronteras
en varias oportunidades. De igual forma durante la década de los 60 y de los 80
Venezuela vivia en su época petrolera puesto que la moneda estaba subsidiada por
el gobierno y la inflacion era controlada, dandoles esto mayor poder adquisitivo, a

los venezolanos y tener acceso a productos importados de los Estados Unidos.

Hoy en dia, el comercio internacional en Venezuela es malo y se evidencia en las
malas politicas de gobierno importando pollos a un cierto precio y vendiéndolo por
debajo del precio de compra, generando esto una deuda que a pasos agigantados
estd quebrando al pais.

La cultura radical de los seguidores del gobierno y la cultura de los opositores es
una muestra de cémo afecta negativamente el crecimiento de una nacion y la lleva

a la ruina?.

c) Influencia de la cultura en la comunicacién y la negociacion. El caso de Corea
del Sur. Laura Hernandez Ramos. (2012). Salamanca: Espafia
En el trabajo de investigacion de Hernandez (2012), dio a conocer que la
comunicacion, como proceso social basico, se ve influida por las creencias y los
sistemas de valores de la sociedad. Por esta razén, cuando se lleva a cabo un
contacto intercultural se pueden apreciar diferencias en los comportamientos de los
interlocutores y a menudo se recurre a prejuicios y suposiciones para comprender lo

gue resulta ajeno.

Como deciamos anteriormente, las barreras entre paises se estan reduciendo y las
relaciones internacionales son cada vez mas frecuentes. De entre todos los
intercambios que tienen lugar, los comerciales son los mas comunes. Cuando las

empresas tienen interés en participar en el sector internacional o buscan diversificar

% Silva Navarro O.D. (2013). La cultura y su influencia en los negocios internacionales. Atlantis
University. Catedra IB-100. Venezuela
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mercados, surge la necesidad de negociar con empresarios extranjeros. A parte de
conocer los puntos esenciales de una negociacion internacional, es indispensable
tener en cuenta el aspecto cultural para lograr un resultado satisfactorio. La cultura
influye directamente en las negociaciones y no todos los paises lo hacen de la misma
manera. Es necesario conocer previamente los valores, habitos y costumbres para

poder tener una buena comunicacion y posteriormente obtener un acuerdo exitoso®.

2.2. BASES TEORICAS DEL PROCESO DE NEGOCIACION INTERNACIONAL

2.2.1.Definicion de negociacion Internacional

Monsalve (1988), estudié que la negociacién es un proceso y una técnica mediante
los cuales dos o mas partes construyen un acuerdo. Las partes empiezan
discutiendo sobre el asunto en el cual tienen intereses, lo que genera entre ellas
variados sentimientos. Los motivos que asisten a cada negociador generan en ellos
conductas que, a menudo, se expresan en propuestas verbales. Este intercambio
hace que las partes desarrollen intensos deseos de controlar el tema que les

preocupa”. (Monsalve, 1988)

Negocios internacionales se refiere tanto a importaciones como a exportaciones, sin

olvidarnos tampoco de las financiaciones y de las inversiones®.

2.2.2. Etapas del proceso de negociacion
Las distintas fases por las que atraviesa cualquier negociacién son:
1° Formas de contacto para la negociacion,
2° Preparacion para la negociacion,
3° encuentro con la contraparte,
4° propuesta comercial,
59 discusion y términos de la negociacion

6° cierre de la negociacion

Afi (2012), afirma que a diferencia de lo que ocurre en las negociaciones de caracter

nacional, hay que tener en cuenta que, por lo general, las dos primeras fases tienen

* Hernandez Ramos L. (2012). Influencia de la cultura en la comunicacién y la negociacién. El caso
de Corea del Sur. Universidad de Salamanca. Facultad de traduccién y documentacion.
* Monsalve, T. (1988). Estrategias y técnicas de negociacion.
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lugar en el propio pais, mientras que las restantes se realizan en el exterior, con los

esfuerzos afadidos que ello requiere. (Afi, 2012)°

1° Formas de contacto con el mercado

Cuando una empresa comienza su andadura internacional, la primera decision

gue debe tomar es la forma de entrada en el mercado en el que quiere operar. En

las operaciones de compraventa, existen tres modalidades bésicas:

1)Busqueda directa de clientes y/o empresas

En el directo se usan canales cortos, mismos que benefician a los
consumidores principalmente ya que los costos de compra tienden a bajar, y
beneficia a los empresarios ya que el producto para llegar a manos del
consumidor o usuario final gasta menos recursos y esto beneficia tanto al
consumidor como al empresario. Una busqueda directa tiene como gran
ventaja que la toma de decisiones resulta mas sencilla ya que en grupo

pueden surgir desacuerdos y provocar situaciones no deseadas.

2)Contratacion de los servicios de un intermediario (agente, distribuidor o

empresa de trading)

Los agentes o brokers son, generalmente, personas fisicas que promueven y
concretan operaciones mercantiles en nombre de la empresa exportadora, sin
adquirir la propiedad de los productos. Su forma de remuneracién es la

comision.

Trabajar por medio de un agente tiene las siguientes ventajas:
e Permite tener presencia en el mercado de interés;
e Permite medir el mercado, sin los riesgos que implica iniciar una
Operacion por cuenta propia en el pais de destino;
e El exportador tiene el control sobre el precio y el mercadeo del

producto, porque mantiene la propiedad de este; y, finalmente,

5

Recuperado

Afi (2012). El proceso de negociacién internacional. Publicacion semanal N°382. (SAIE).

de:

http://azure.afi.es/ContentWeb/EmpresasUnicaja/proceso/negociacion/internacional/contenido_sidN_1
052269 _sid2N_1052384 cidIL_1158325 ctylL_139 scidN_1158325 utN_3.aspx?axisU=informe.pdf
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e Permite darle una mayor atencién y un mejor seguimiento a los
clientes. Lo cual puede traducirse en un ingreso mas rapido al mercado

de destino.

Entre las principales desventajas habria que sefialar que los clientes
¢ Normalmente pertenecen al agente y no a la empresa, por lo que se
corre el riesgo de que el “broker” cambie de proveedor.
o De igual forma, como los agentes por lo general funcionan con una
estructura minima, el servicio de posventa puede ser muy limitado.
e Por otro lado los medios de contacto indirectos donde existen
intermediarios la empresa o el importador enfatiza mayores gastos y el

producto(s) por ende tiende a tener un costo mayor.

Trabajar con agentes es una opcién favorable para empresas que se estan
iniciando en la actividad exportadora, que desconocen el mercado en el que
quieren incursionar, que trabajan con productos que no requieren mucho
servicio de posventa, y cuando la variacion en los precios exige un contacto
permanente con el cliente. Por estas razones, la figura del agente es la mas

utilizada por quienes exportan productos frescos. (IICA, 2006)°

3)Establecimiento de una alianza con un socio local

La eleccion de una u otra alternativa dependera de la estrategia de expansion
internacional que haya establecido la empresa.

Las pequeias y medianas empresas son fundadas por una o dos personas,
algunas veces son familiares, amigos o colegas de profesion. Llegan a un
convenio de la forma en que van a aportar el capital inicial y si es necesario
buscar préstamos bancarios, aportan propiedades personales para
presentarlas a un banco como garantias. Algunas veces, incluso, los socios
sirven de fiadores, avalistas o0 garantes colaterales de las empresas. Estas
sociedades de dos o tres socios, familiares, amigos o colegas, manejaran

relaciones de sociedad muy cerradas. Dificilmente abren la posibilidad de que

°1ICA (2006). C6mo escoger y negociar con un intermediario en el extranjero. Instituto Interamericano
de Cooperacion para la Agricultura. Miami FI. EEUU.
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ingresen nuevos socios cuando requieren aportes adicionales de capital. Por
esta razén no tiene ningun sentido que constituyan sociedades anénimas. Es
suficiente y muy apropiado que utilicen la figura, bastante sélida, de las
sociedades de responsabilidad limitada’.

Cuando estos socios requieren financiamiento, entre ellos sera aportado. O lo
buscan con sus familiares o amigos. Si requieren financiamiento bancario, los
bancos veran una relacién sélida entre los propietarios y la empresa que
crearon, ya que generalmente ellos mismos son quienes la administran y la

operan en el dia a dia. (NUfez, 2011).

En esta primera fase de toma de contacto, es necesario identificar potenciales
clientes, siendo esta tarea, por normal general, mas sencilla en los paises mas

desarrollados.

Llamazares (2011), indica que mientras que en los paises de la Union Europea
0 en EEUU existen directorios que facilitan esta labor, en los mercados menos
desarrollados es aconsejable recurrir a los servicios que ofrecen los

organismos de promocion exterior espafioles.

Estos promueven diferentes iniciativas, como misiones comerciales vy
participaciones agrupadas en ferias internacionales, entre otras, que pueden
ser muy Uutiles para las empresas que estan iniciando su actividad exportadora.

(Llamazares, 2011)

2° Preparacion de la negociacion
Una vez que se ha concertado la entrevista, comienza la segunda fase de
preparacion de la negociacion, que consiste en recoger toda la informacién
relevante que sea posible sobre la empresa con la que nos vamos a reunir o

contactar, su competencia y entorno.

’ Nufiez Montenegro, E. (2011). ¢Qué criterios se debe tomar en cuenta para elegir el tipo de

sociedad para el negocio? Publicacion digital de Funda pymes.
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También es conveniente familiarizarse con la cultura del pais y con la forma de
hacer negocios. Como sucede en la fase anterior, por regla general, el grado de
desarrollo de un pais determina el nivel de informacién que el exportador sera

capaz de recopilar de forma autbnoma.

En esta segunda fase, también se deben definir los objetivos, que nos permitirén
juzgar el grado de éxito alcanzado en la negociacion. Es posible, no obstante, que
tales objetivos se modifiquen en el transcurso de la negociacién, ya sea por el
cambio en las circunstancias, el equilibrio de poder entre las partes o la
informacién adicional que se vaya obteniendo, siendo comun su revisién en las

negociaciones mas complejas.

Encuentro con la contraparte extranjera

El objetivo de esta fase es dar a conocer nuestras necesidades como clientes.
Para ello, comenzamos consensuando la agenda con nuestro interlocutor.
Durante el encuentro, presentaremos nuestra empresa haciendo uso de preguntas
abiertas para aclarar dudas. Debemos siempre evitar aquellas que pongan en un

compromiso al interlocutor.

Es recomendable utilizar argumentos positivos cuando hablemos de nuestra
empresa, productos y servicios y de la propuesta presentada, mientras que se han

de evitar expresiones dubitativas o de sumision.

Es en esta etapa cuando se muestra si la propuesta o requerimientos pueden ser
satisfechos por los proveedores. Asi, debemos tener en cuenta que las principales
ventajas competitivas y atributos de los productos difieren de un pais a otro y, por
ello, hay que adaptar la argumentacion en funcion del mercado visitado: en unos
paises, prima la calidad o la garantia, mientras que, en otros, puede ser mas

valorado el disefio o la marca.

De acuerdo a Afi, (2012), el negociador debe adoptar un comportamiento que
permita crear un clima favorable y esforzarse en causar una buena impresion,

sobre todo en los primeros encuentros. Para ello, es conveniente ser puntual y
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respetar las formas de saludo y de presentacion del pais en el que se encuentre,
asi como las normas de cortesia®. (Afi, 2012)

4° Propuesta comercial
Al preparar la propuesta comercial, el negociador debe plantearse dos cuestiones.
La primera es quién va a realizar la primera oferta, pues serd la que defina el
marco de referencia de la negociacion. Generalmente, es el vendedor el que toma
la iniciativa, pero, si el exportador no conoce suficientemente el mercado de
destino, puede forzar una situacion en la que sea la otra parte la que dé el primer

paso en la definicion de la propuesta.

La segunda cuestidn se refiere a la conveniencia de ofertar al alza o a la baja.
Como regla general, aquellos negociadores que se fijan unas metas ambiciosas
consiguen mejores resultados que los que se fijan objetivos mas modestos y, por
este motivo, es aconsejable que los exportadores realicen ofertas al alza y los

importadores a la baja.

Sin embargo, esta estrategia no es una garantia de éxito, por lo que, antes de fijar
el precio, es conveniente estudiar el margen de negociacién con el que se suele
trabajar en ese mercado y considerar también la competencia directa y la urgencia

con la que se necesita cerrar la operacion.

Hay empresas que, en su deseo de entrar en un nuevo mercado, presentan
ofertas que estan, en ocasiones, por debajo del nivel minimo de rentabilidad. Esta
estrategia comercial es desaconsejable, porque, ademas de ser generadora de
pérdidas econdmicas, es muy probable que, en el momento de renegociar el
contrato al alza, el comprador busque otra alternativa entre la competencia

existente. (Llamazares, 2011)°

® Afi (2012). El proceso de negociacién internacional. Publicacién semanal N°382. (SAIE).

Recuperado de:
http://azure.afi.es/ContentWeb/EmpresasUnicaja/proceso/negociacion/internacional/contenido_sidN_1
052269 sid2N_1052384 cidIL_1158325 ctylL_139 scidN_1158325 utN_3.aspx?axisU=informe.pdf
° Llamazares Garcia Lomas O. (2011). Negociacién en el entorno Internacional. Programa de
Desarrollo en Gestion empresarial. Boletin econdmico de la revista ICE — Informacion Comercial
Espafiola. N°3011. Espafia.
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5° Términos de la negociacién

Esta etapa, que suele ser la mas intensa y extensa en el tiempo, comienza con

las objeciones que presenta la parte que ha recibido la propuesta comercial y

continla con un intercambio de concesiones. Las objeciones son, en principio,

positivas, porque permiten profundizar en las necesidades de la contraparte y

avanzar en la negociacion.

Se distingues tres tipos:

e Objeciones falsas y sin fundamento, que es mejor ignorar para evitar un
enfrentamiento.

e Objeciones sinceras, pero sin fundamento, que pueden ser comunes en la
negociaciéon internacional y que son producidas por una mala compresion,
experiencias previas negativas 0 prejuicios. Serd necesario explicar
nuevamente los argumentos para convencer y transmitir seguridad a la otra
parte.

¢ Objeciones sinceras y fundadas, que pueden producirse porque la propuesta
no se ajusta a las necesidades de la otra parte. Aunque estas objeciones se
acepten, deben ser compensadas mostrando otras ventajas o cualidades que

contrarresten el argumento.

En el transcurso de la discusion Afi, (2012), afirma que es comun realizar
concesiones que deben ser condicionales, esto es: por cada cesién que se haga,
se debe recibir algo a cambio de igual valor, siempre teniendo en cuenta que la
importancia depende de los intereses de ambas partes, por lo que es dificil

establecer de antemano esta equivalencia. (Afi, 2012)°

6° Cierre de la negociacion
Una negociacion puede considerarse cerrada cuando se cumplen cuatro
requisitos: (i) claridad de que se obtendrd un beneficio si se alcanza un acuerdo,
(ii) conciencia de que la negociacion va a concluir, (iii) confianza generada entre
ambas partes y (iv) convencimiento de nuestra contraparte de que la capacidad

negociadora de nuestra parte ha llegado a su limite.

' Afi (2012). El proceso de negociacion internacional. Publicacién semanal N°382. (SAIE).

Recuperado de:
http://azure.afi.es/ContentWeb/EmpresasUnicaja/proceso/negociacion/internacional/contenido_sidN_1
052269 _sid2N_1052384 cidIL_1158325 ctylL_139 scidN_1158325 utN_3.aspx?axisU=informe.pdf
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Aparte de tener en cuenta la serie de etapas que involucra una negociacion
internacional es necesario que se tengan en cuentan los entornos de cada pais
gue esté involucrado dentro de la negociacion, con la finalidad de prevenir
desacuerdos™. (Llamazares, 2011)

2.2.3. Comunicacién y negociacién con otras culturas
La comunicacién es el proceso por el cual se transfieren significados de un
remitente hacia un receptor. La comunicacion implica mucho mas que soélo
palabras, la comunicacion tiene que ver con el tiempo, el espacio, las cosas, las
amistades y los acuerdos (Cateora, 2009). Ademas la cultura a la que pertenece
una sociedad influye en la manera de transmitir un mensaje y en la forma de
interpretarlo ya que sus estilos de comunicacién varian dependiendo del lugar a

dénde pertenecen®.

Cateora, (2009) da a conocer que los estilos de comunicacidn son muy
importantes para poder entender que trata de decir la otra persona y como
podemos descifrar el mensaje que transmite; asi como para poder comunicarnos
de una manera adecuada y evitar los malos entendidos, dependiendo del estilo

de comunicacién que una sociedad utilice. (Cateora, 2009)*3

2.2.4. Barreras durante el proceso de negociaciéon
Yukl, (2008) explica que las barreras que pueden ocurrir en el proceso de
negociacion son las siguientes:

— La primera es el lenguaje; muchas veces se tiene que negociar con personas
que hablan otro idioma, por lo tanto, la persona o el grupo encargado de cierta
negociacion debe tener la preparacion adecuada para que el idioma no se
convierta en una barrera. Es necesario contar con un personal capacitado y

preparado previamente para evitar los errores.

" Llamazares Garcia Lomas O. (2011). Negociaciéon en el entorno Internacional. Programa de
Desarrollo en Gestién empresarial. Boletin econémico de la revista ICE — Informacién Comercial
Espafiola. N°3011. Espafia.

? Cateora, P. R., Gilly, M. y Graham, J.L. (2009). International Marketing. 14° Edition. New York:
McGraw-Hill Irwin.

Y Cateora, P. R., Gilly, M. y Graham, J.L. (2009). International Marketing. 14° Edition. New York:
McGraw-Hill Irwin.
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— La segunda barrera es el aspecto cultural, que a menudo es un reto para las
personas encargadas de las negociaciones, por lo tanto, es importante no usar
afirmaciones generalizadas sobre los beneficios, compensaciones, ganancias,
las vacaciones, o politicas; ya que no en todo el mundo se maneja de la misma
manera. Dado que en la mayoria de los paises del mundo se usa el sistema
métrico, se deben incluir los pesos convertidos y medidas en todas las
comunicaciones internas y externas. Se debe tener en cuenta que incluso en los
paises en los que se habla el inglés, las palabras pueden tener significados

diferentes dependiendo del pais.

— Oftra barrera pueden ser los obsequios, antes de regalar algo es importante
saber si en ese pais es adecuado dar regalos o no, e investigar qué es lo que

debe regalarse.

Se debe evitar las barreras en las negociaciones, por lo tanto es necesario tener
un conocimiento de la cultura a la que pertenecen las personas con las que

deseamos negociar. (Yukl, 2008)**

2.2.5. Importancia de los negocios internacionales
Castillejo, (2010) explica que la realizacion de negocios internacionales para los

empresarios conlleva a una serie de ventajas empresariales como las siguientes:

— La empresa obtiene un mayor posicionamiento competitivo
— Se llevan a cabo nuevos negocios y el cliente adquiere mayor valor
— Mejora la imagen de la empresa y de la marca

— Se identifican y se crean nuevos segmentos

Permite una rapida explotacion de innovaciones

— Se impulsa el intercambio de productos o servicios

Implica una ampliacién del mercado interno

Permite desarrollar economias de escala

Impulsa la relacién y credibilidad con socios locales. (Castillejo, 2010)*

" Yukl, G. (2008). Liderazgo en las organizaciones. Sexta Edicién. México: Pearson Prentice Hall.
' Castillejo, G. (2010). Negocios internacionales. Publicacién digital Degerencia.com. Chile.
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2.3. BASES TEORICAS DEL PROCESO DE IMPORTACION DE MERCANCIA CHINA

2.3.1. Procedimiento de importacién

Si el tramite es realizado por una persona natural o juridica:

El importador, duefio o consignatario, dentro del horario establecido, solicita la
entrega del formato respectivo de la Declaracién Simplificada de Importacion
(DSI), consignando la informacién conforme a las instrucciones contenidas en
su respectiva cartilla. En este caso, el usuario esta obligado a llenar sélo los
rubros en fondo blanco de la DSI, siendo responsabilidad del especialista en
aduanas el llenado de los rubros faltantes.

Debera presentar la DSI para su humeracion ante las ventanillas del area de
importacion de la intendencia de aduana, acompafiada de los documentos
exigibles.

SUNAT procede a numerar la DSI y emite la guia de entrega de documentos
(GED).*®

La DSI presentada directamente por el Importador, duefio o consignatario de
la mercancia, obligatoriamente se asigna a reconocimiento fisico.

El especialista en aduanas emite la liquidacion de tributos respectivos
entregando SUNAT este documento.

El interesado cancela el adeudo tributario de acuerdo a la liquidacién de
tributos.

Presenta copia de la liquidacion de tributos cancelada y SUNAT procede a

otorgar el levante.

Si el tramite es realizado por un despachador de aduana:

Debera presentar la Declaracion Simplificada de Importacién (DSI) numerada,
cuyos datos han sido transmitidos electronicamente, acompafiada de los
documentos exigibles y de la liquidacion de tributos debidamente cancelados.
El personal de SUNAT entrega al despachador de aduana copia de la GED.
Se procede al despacho segun el canal de control asignado.

El especialista en aduanas firmard y sellara la declaracion, de ser conforme.
El personal autorizado otorga el levante de las declaraciones mediante un

sello.

'® Sunat (2014). Importacién para el consumo. Procedimiento general. Lima: Perd.
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2.3.2. Requisitos paraimportar

Los documentos sustentatorios de la declaracion son los siguientes:

a) Fotocopia autenticada del documento de transporte.
En la via maritima, se acepta la fotocopia simple del documento de transporte
en el que consten los endoses contemplados en la Ley de Titulos Valores, Ley
N.° 27287 y en la Ley.
En la via terrestre, cuando la mercancia es transportada directamente por sus
propietarios, el documento de transporte puede ser reemplazado por una
declaracion jurada. (SUNAT, 2014)"

b) Fotocopia autenticada de la factura, documento equivalente o contrato.
La factura, documento equivalente o contrato transmitido, emitido, impreso o
recibido por cualquier medio fisico o electrénico se considera original. Estos
documentos deben contener la siguiente informacion, segln corresponda:
-Nombre o razoén social del remitente y domicilio legal,
-Numero de orden, lugar y fecha de su formulacion;
-Nombre o razén social del importador y su domicilio;
-Marca, otros signos de identificacion; numeracion, clase y peso bruto de los
bultos;
-Descripcion detallada de las mercancias, indicandose: codigo, marca, modelo,
cantidad con indicacion de la unidad de medida utilizada, caracteristicas
técnicas, estado de las mercancias (nueva o usada), afio de fabricacion u otros
signos de identificacion si los hubieren;
-Origen de las mercancias, entendiéndose el pais en que se han producido;
-Valor unitario de las mercancias con indicacion del Incoterm pactado, segun la
forma de comercializacién en el mercado de origen, sea por medida, peso,
cantidad u otra forma;
-Moneda de transaccion;
-Forma y condiciones de pago;
-Sub partida del Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de
Mercancias;

-Numero y fecha del pedido o pedidos que se atienden; y

' Sunat, (2014). Importacion para el consumo. Procedimiento general. Lima: Per(
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-Numero y fecha de la carta de crédito irrevocable que se utiliza en la

transaccion.

En caso la factura, documento equivalente o contrato no consigne toda la
informacion antes sefialada, dicha informacion debe ser transmitida en la

declaracién aduanera de mercancias.

Para los despachos urgentes con declaracibn numerada antes del arribo de la
mercancia y anticipados con garantia previa del articulo 160° de la Ley, se
acepta la fotocopia simple de la factura, documento equivalente o contrato,
debiéndose presentar la fotocopia autenticada durante la regularizacién o la
conclusioén del despacho. (SUNAT, 2014)*®

c) Fotocopia autenticada o copia del comprobante de pago, y copia
adicional de este documento cuando se efectue la transferencia de bienes
antes de su nacionalizacion, excepto en los siguientes casos:

-Cuando la transferencia de bienes haya sido efectuada por comisionistas que
actlen por cuenta de terceros, para lo cual el comisionista, antes de solicitar el
despacho y por Unica vez, registra el contrato de comision donde conste dicho

mandato.

-Cuando las entidades del sistema financiero nacional hayan endosado los
documentos de transporte a favor de los importadores.

-En los casos de transferencia a titulo gratuito de los bienes que ingresan al
pais consignados a nombre de una entidad del sector publico (excepto
empresas del Estado) o de la Iglesia Catdlica. (SUNAT, 2014)

d) Fotocopia autenticada del seguro de transporte, de corresponder. En el
caso de una podliza global o flotante, el documento que acredite la
cobertura de las mercancias sujetas a despacho.

Se consideran originales los documentos generados por medios electronicos
por las compafias de seguros nacionales o extranjeras e impresos por los

corredores de seguro o por los importadores. (SUNAT, 2014)*°

'® Sunat, (2014). Importacion para el consumo. Procedimiento general. Lima: Per(

¥ Sunat, (2014). Importacion para el consumo. Procedimiento general. Lima: Per(
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e) En los casos de mercancias restringidas:

Los documentos registrados en el portal de la Ventanilla Unica de Comercio
Exterior (VUCE), para lo cual el funcionario aduanero verifica la hoja de
resumen del documento resolutivo y la respectiva autorizacion del sector o la
solicitud Unica de comercio exterior cuando corresponda, en la opcion: Ingresar
al sistema VUCE/Mercancias restringidas/Autenticacion extranet.

Los documentos no autorizados a través de la VUCE segun el siguiente detalle:
-La fotocopia autenticada por el agente de aduana de la autorizacion o del
documento de control del sector competente, si estos documentos tienen
validez para un Unico despacho o la declaracién jurada suscrita por el

importador cuando la norma especifica lo sefale.

-La fotocopia con firma y sello del agente de aduana en los casos no

contemplados en el punto anterior. (SUNAT, 2014)

f) Fotocopia autenticada  del certificado de origen, cuando
corresponda. (SUNAT, 2014)

g) La Declaracion Andina del Valor (DAV) en los casos gue sea exigible la

transmisién del formato B de la declaracién. (SUNAT, 2014)%

h) Otros que la naturaleza u origen de las mercancias y del presente régimen

reguieran, conforme a las disposiciones especificas sobre la materia.

Tratandose de despachos anticipados y urgentes, adicionalmente se presenta

la autorizacion de ZPAE o para el despacho urgente.

En los despachos anticipados con traslado a ZPAE, el despachador de aduana

adicionalmente presenta el ticket o volante de autorizacién de salida.

Los despachadores oficiales y los duefios o consignatarios que realizan

directamente el despacho estan obligados a presentar los documentos antes

*° Sunat, (2014). Importacién para el consumo. Procedimiento general. Lima: Per
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mencionados en original, excepto el comprobante de pago sefialado en el
inciso c) del presente numeral. (SUNAT, 2014)*

2.3.3. Importes y tramites aduaneros

El despacho simplificado de importacién est4 gravado, segun su clasificacién

arancelaria, por:

o Ad valorem: 0%, 9% y 17%, segln subpartida nacional.

¢ Derechos antidumping o compensatorios, segun producto y pais de origen.

e Impuesto General a las Ventas (IGV) - 17% (*)

¢ Impuesto de Promocién Municipal (IPM) - 2 %

¢ Impuesto Selectivo al Consumo (ISC) - Tasas Variables, segun subpartida
nacional.

e Otros: derechos especificos, derechos correctivos provisionales, etc.

e (*) Ley N° 28033, incremento temporal de la tasa del IGV a partir del 01 de
agosto del 2003.

2.3.4. Acuerdos y tratados con China
El Tratado de Libre Comercio entre el Per( y China, publicado en el Diario Oficial
El Peruano el 19 de setiembre de 2011, fue suscrito el 28 de abril de 2009 en la
ciudad de Beijing-China por la Ministra de Comercio Exterior y Turismo de Perq,
Mercedes Araoz y por el Viceministro de Comercio de China, Yi Xiaozhun. Dicho
acuerdo entré en vigencia el 01 de marzo de 2010. (Ministerio de comercio

exterior y turismo, 2014)%,

En este acuerdo se negociaron los siguientes capitulos: Trato Nacional y Acceso
a Mercados, Reglas de Origen, Procedimientos Aduaneros, Defensa Comercial,
Medidas Sanitarias y Fitosanitarias, Obstaculos Técnicos al Comercio, Comercio
de Servicios, Entrada Temporal de Personas de Negocios, Inversiones,
Derechos de Propiedad Intelectual, Cooperacién, Transparencia, Administracion

del Tratado, Solucién de Controversias y Excepciones.

?! Sunat, (2014). Importacién para el consumo. Procedimiento general. Lima: Pert

22 Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2014) (2). Tratado de libre comercio entre el Per( y
China. Recuperado
de:http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=bl
0g&id=42&Itemid=59
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El Tratado de Libre Comercio entre la Republica del Peru y la Republica Popular
de China es el INTA-PE.01.22

Este Tratado otorga preferencias arancelarias a las mercancias originarias y
procedentes de las Partes, que no sean usadas, comprendidas en el universo
arancelario segun el cronograma de desgravacion correspondiente, debiendo la
mercancia cumplir adicionalmente con las condiciones de origen y demas
disposiciones aplicables del Tratado. Dentro del alcance de mercancias usadas
se incluyen también aquellas mercancias reconstruidas, reparadas,
remanufacturadas o cualquier otro apelativo similar que se dé a mercancias que
después de haber sido usadas se han sometido a algun proceso para restituir
sus caracteristicas 0 sus especificaciones originales, o para devolverles la

funcionalidad que tuvieron cuando nuevas.

El certificado de origen debe ser emitido por una entidad certificadora autorizada
por el gobierno de la Republica Popular de China, el cual debe reunir los
requisitos y sujetarse a las disposiciones pertinentes establecidas en los
Capitulos 3 y Anexo 5 del Tratado.

Para gozar de las preferencias arancelarias, se debe consignar en la declaracién
aduanera de mercancias el cédigo de Trato Preferencial Internacional (TPI) 805.
(SUNAT. 2012)%.

2.3.5. Incoterms internacionales utilizados
2.3.5.1. Tipos de Incoterms

Los tipos de Incoterms utilizados son los siguientes:

a) CFR (Cost and Freight) - Costo y Flete (puerto de destino convenido)
Para el vendedor los alcances son los mismos que la cotizacion FOB con la
Unica diferencia de que la empresa debe encargarse de contratar la bodega del

barco y pagar el flete hasta destino.

El riesgo de pérdida o dafio de las mercaderias asi como cualquier costo

* Sunat, (2012). Acuerdos o tratados de libre comercio con otros paises. Lima: Pert
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adicional debido a eventos ocurridos después del momento de la entrega, se

transmiten del vendedor al comprador®.

El término CFR exige al vendedor despachar las mercaderias para la

exportacion.

Este término puede ser utilizado s6lo para el transporte por mar o por vias

navegables interiores.

Obligaciones del Vendedor.
— Entregar la mercaderia y documentos necesarios
— Empaque Y Embalaje
— Flete (de fabrica al lugar de exportacion)
— Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
— Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

— Flete (de lugar de exportacioén al lugar de importacion)

Obligaciones del Comprador.
— Pago de la Mercaderia
— Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
— Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
— Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

— Demoras

b) CIF (Cost, Insurance and Freight) - Costo, Seguro y Flete (puerto de destino

convenido)

Significa que el vendedor entrega la mercaderia cuando esta sobrepasa la borda
del buque en el puerto de embarque convenido.
El vendedor debe pagar los costos y el flete necesarios para conducir las

mercaderias al puerto de destino convenido.

** SNMP (2006). Los Incoterms. Informe quincenal de la SNMP. Marzo | — 2006. Sociedad Nacional
de Mineria de petréleo y energia.
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En condiciones CIF el vendedor debe también contratar un seguro y pagar la
prima correspondiente, a fin de cubrir los riesgos de pérdida o dafio que pueda

sufrir la mercaderia durante el transporte.

El comprador ha de observar que el vendedor estd obligado a conseguir un
seguro s6lo con cobertura minima. Si el comprador desea mayor cobertura
necesitara acordarlo expresamente con el vendedor o bien concertar su propio

seguro adicional®.

El término CIF exige al vendedor despachar las mercaderias para la

exportacion.

Este término puede ser utilizado sélo para el transporte por mar o por vias

navegables interiores.

Obligaciones del Vendedor.
— Entregar la mercaderia y documentos necesarios
— empague y embalaje
— Flete (de fabrica al lugar de exportacion)
— Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
— Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )

— Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Obligaciones del Comprador.
— Pago de la mercaderia
— Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )
— Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
— Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

— Demoras

» SNMP (2006). Los Incoterms. Informe quincenal de la SNMP. Marzo | — 2006. Sociedad Nacional

de Mineria de petréleo y energia.
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EXW (Ex-Works) - En Fabrica (lugar convenido)
Significa que el vendedor entrega cuando pone la mercaderia a disposiciéon del
comprador en el establecimiento del vendedor o en otro lugar convenido (es

decir, fabrica, almacén, etc.).

Este término representa, asi, la menor obligacién del vendedor, y el comprador
debe asumir todos los costos y riesgos.

Obligaciones del Vendedor.
Entrega de la mercaderia y documentos necesarios

Empaque y embalaje

Obligaciones del Comprador.

Pago de la mercaderia

Flete interno (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )

Flete internacional (de lugar de exportacién al lugar de importacién)
Seguro

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )

Transporte y seguro (lugar de importacién a planta)

FOB (Free On Board) - Libre a Bordo (puerto de carga convenido)
La responsabilidad del vendedor termina cuando las mercaderias sobrepasan la

borda  del bugue en el puerto de embarque  convenido.

El comprador debe soportar todos los costos y riesgos de la pérdida y el dafio de
las mercaderias desde aquel punto.

El término FOB exige al vendedor despachar las mercaderias para la
exportacion.

Este término puede ser utilizado s6lo para el transporte por mar o por vias

navegables interiores.
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Obligaciones del vendedor
— Entregar la mercaderia y documentos necesario
— Empaque y embalaje
— Flete (de fabrica al lugar de exportacion)
— Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

— Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador
— Pago de la mercaderia
— Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
— Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
— Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
— Flete (lugar de importacién a planta)

— Demoras

2.3.5.2. Incoterms mas utilizados

Los mas conocidos: FOB y CIF

En la contabilidad de las exportaciones e importaciones de un pais también se
emplean los Incoterms. Esto es debido a que la valorizacion de un producto (su
precio) varia conforme va cambiando de “posicion geografica” en el momento
de realizarse la exportacion o la importacion.

En el caso de la exportacion, el Incoterm mas asociado es el FOB (Free on
board, por sus siglas en inglés). Con dicho Incoterm la responsabilidad del
vendedor termina cuando las mercaderias sobrepasan la baranda del buque
para colocarse en éste, en el puerto de carga convenido. A partir de dicho
momento el comprador debe cubrir todos los costos y riesgos de la pérdida y el

dafio de las mercaderias desde aquel punto. (SNMP, 2006)*

Para el caso de las importaciones, el Incoterm méas asociado es el CIF (Cost,
Insurance and Freight, por sus siglas en inglés). Dicho Incoterm implica que el
vendedor entrega la mercaderia cuando esta sobrepasa la baranda del buque

para colocarse en el puerto de destino. (SNMP, 2006)

** SNMP (2006). Los Incoterms. Informe quincenal de la SNMP. Marzo | — 2006. Sociedad Nacional
de Mineria de petréleo y energia.
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En este caso, el vendedor debe cubrir los costos, seguro y el flete necesarios
para conducir las mercaderias a dicho puerto. A partir de dicho momento el
comprador (el importador) debe cubrir todos los costos de ingresar al pais las

mercaderias.

La explicacién de contabilizar las importaciones con dicho Incoterm radica que
a partir de ese momento los productos ingresan al territorio nacional. (SNMP,
2006)%’

2.3.6. Usuarios de la Zofratacna
La calificacion de usuario de la ZOFRATACNA y de la Zona Comercial de Tacna
es otorgada por el Comité de Administracién de la ZOFRATACNA o, en su caso,
por el operador a que se refiere el articulo 34° de la Ley, quien proporciona a la
Administracion Aduanera, mediante transmision electronica, la relacién

actualizada de dichos usuarios.

Los usuarios deben facilitar a los funcionarios de la SUNAT el acceso a sus
locales y a los documentos que utilizan, a efectos de verificar el cumplimiento de
sus obligaciones aduaneras vy tributarias, de conformidad a lo establecido en el

articulo 47° del Reglamento.

El usuario de la ZOFRATACNA indica en la Solicitud de Traslado la actividad a la
gue destina la mercancia, segun los cddigos sefialados en el numeral 16 de la
Seccion VI. Dicha actividad puede ser variada con la presentacion de una
comunicacion ante la Administracion de la ZOFRATACNA, quien a su vez
informa a la Divisibn de Técnica Aduanera de la Intendencia de Aduana de
Tacna, dentro de las veinticuatro (24) horas de su realizacion.

La Intendencia de Aduana de Tacna comunica a la aduana que autorizo la

Solicitud de Traslado la variacion de actividad para su registro en el SIGAD.

La mercancia destinada a la ZOFRATACNA arribada por los puertos del Callao,
llo y Matarani o por el Aeropuerto Internacional Jorge Chavez no es objeto de

reconocimiento fisico al momento de la autorizacion del traslado, salvo que los

*” SNMP (2006). Los Incoterms. Informe quincenal de la SNMP. Marzo | — 2006. Sociedad Nacional
de Mineria de petréleo y energia.
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bultos y/o contenedores se encuentren en mala condicidbn exterior, acusen
notoria falta de peso, haya indicios de violacion del precinto de seguridad o
exista riesgo. En estos casos, el reconocimiento fisico es efectuado por el

funcionario aduanero designado previo al otorgamiento de la autorizacion.

La calificacion de usuario de la ZOFRATACNA y de la Zona Comercial de Tacha
es otorgada por el Comité de Administracién de la ZOFRATACNA o, en su caso,
por el operador a que se refiere el articulo 34° de la Ley, quien proporciona a la
Administracion Aduanera, mediante transmision electréonica, la relacion

actualizada de dichos usuarios.

Los usuarios deben facilitar a los funcionarios de la SUNAT el acceso a sus
locales y a los documentos que utilizan, a efectos de verificar el cumplimiento de
sus obligaciones aduaneras vy tributarias, de conformidad a lo establecido en el

articulo 47° del Reglamento.

El usuario de la ZOFRATACNA indica en la Solicitud de Traslado la actividad a la
gue destina la mercancia, segun los cédigos sefialados en el numeral 16 de la
Seccion VI. Dicha actividad puede ser variada con la presentacion de una
comunicacion ante la Administracion de la ZOFRATACNA, quien a su vez
informa a la Divisibn de Técnica Aduanera de la Intendencia de Aduana de
Tacna, dentro de las veinticuatro (24) horas de su realizacion.

La Intendencia de Aduana de Tacha comunica a la aduana que autorizo la

Solicitud de Traslado la variacion de actividad para su registro en el SIGAD.

La mercancia destinada a la ZOFRATACNA arribada por los puertos del Callao,
llo y Matarani o por el Aeropuerto Internacional Jorge Chavez no es objeto de
reconocimiento fisico al momento de la autorizacion del traslado, salvo que los
bultos y/o contenedores se encuentren en mala condicion exterior, acusen
notoria falta de peso, haya indicios de violacién del precinto de seguridad o
exista riesgo. En estos casos, el reconocimiento fisico es efectuado por el
funcionario aduanero designado previo al otorgamiento de la autorizacion.
(SUNAT, 2012)*®

*® Sunat, (2012). Procedimiento general de Zofratacna. Per(
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Beneficios de la Zofratacna
Entre los beneficios que otorga ser usuario de la Zofratacha son

especificamente tributarios entre ellos son:

So6lo paga un arancel especial del 6% del valor CIF, en comparacion
con el 18% si ingresa por el Régimen General.
Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC.(SUNAT, 2012)

Limitaciones de la Zofratacna
Las principales limitaciones con las que cuenta el régimen de

Zofratacna son los siguientes:

Restriccion de desplazamiento de la mercaderia sélo es permitido
venderlo en Tacna, para gozar de los beneficios de usuario de la
Zofratacna Restriccién de desplazamiento de la mercaderia sélo es
permitido venderlo en Tacna, para gozar de los beneficios de usuario
de la Zofratacna

S6lo es permitido importar US$10,000.00 al mes y un maximo de
US$2000.00 diario. S6lo es permitido importar US$10,000.00 al mes y
un maximo de US$2000.00 diario.

— No todas las partidas arancelarias estan sujetas al beneficio de usuario

de Zofratacha

— Demora en el tramite de documentacion. (SUNAT, 2012)%

2.4. DEFINICIONES CONCEPTUALES

a)Agente de Aduana: Profesional auxiliar de la funcién puablica aduanera, cuya

licencia lo habilita ante la Aduana para prestar servicios a terceros como gestor en el

despacho de mercancias. (Gonzéalez, 2009)

% Sunat, (2012). Procedimiento general de Zofratacna. Per(
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b)Arancel Aduanero: Norma legal, contenida en el D. F. L. N° 2 de 1989, del
Ministerio de Hacienda, que ordena sistematicamente conforme al Sistema
Internacional Armonizado de Denominacion y Codificacion, las mercancias con los
respectivos tributos que les son aplicables en las destinaciones de importacion o de
exportacion. (Comercio exterior, 2012)%

¢)CFR (Costo y Flete): Incoterm que significa que el vendedor debe hacer el
despacho de la mercancia para su exportacion y pagar los Costos y el Flete
necesario para transportarla al destino indicado. (Transporte maritimo) (Arman,
2008)*

d)CIF (Costo, Seguro y Flete): Incoterm que significa que el vendedor debe hacer el
despacho de la mercancia para su exportacion y pagar los Costos y el Flete
necesario para transportarla al destino indicado y también debe contratar un seguro

maritimo para la mercancia del comprador. (Transporte maritimo) (Gonzélez, 2009)*

e)CIP (Transporte y Seguro pagado hasta): Incoterm que significa que el vendedor
debe hacer el despacho de la mercancia para su exportacion y pagar los Costos y el
Flete necesario para transportarla al destino indicado y también debe contratar un
seguro para la mercancia del comprador. (Transporte maritimo) (Comercio exterior,
2012)

f) Conocimiento de Embargue: Documento que prueba la existencia de un contrato
de transporte maritimo, y acredita que el transportador ha tomado a su cargo o ha
cargado las mercancias y se ha obligado a entregarlas contra la presentacion de ese

documento a una persona determinada, a su orden o al portador. (Gonzélez, 2009)

g)CPT (Transporte pagado hasta): Incoterm que significa que el vendedor debe hacer

el despacho de la mercancia para su exportacion y pagar los Costos y el Flete

*® Comercio Exterior (2012). Glosario de términos de comercio exterior. Gobierno de Chile

>t Arman, V. (2008). Glosario de términos utilizados en el comercio internacional.

> Gonzéalez Parra, O.L. (2009). Glosario de términos aduaneros. Direccién de regulacion y control.

Colombia.
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necesario para transportarla al destino indicado. (Transporte no maritimo) (Comercio
exterior, 2012)*

h)Derechos de Aduana: Derechos establecidos en el Arancel Aduanero y/o en la
legislacion nacional, que gravan a las mercancias que entran al territorio nacional o
qgue salen de él. Estos pueden consistir en: a) Derecho Ad-Valorem: Tributo que
grava la importacion de mercancias y que se fija en proporcién a su valor aduanero;
y b) Derecho Especifico: Tributo que grava la importaciébn de mercancias en una
cantidad fija de dinero, que se determina en base a una unidad de medida, ya sea

kilogramo, tonelada, litro, docena, metro, etc. (Gonzéalez, 2009)

i) Exportacién: Salida legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o

consumo en el exterior. (Comercio exterior, 2012)3*

j) FOB (Franco a bordo): Incoterm que se usa cuando el vendedor se responsabiliza
de colocar la mercancia a bordo de una nave en el puerto indicado en el contrato de
venta. (Gonzélez, 2009)**

k) Importacidn: Introduccién legal de mercancia extranjera para su uso 0 consumo en
el pais. (Arman, 2008)

l) Importador: Persona natural o juridica que realiza o solicita, personalmente o a

través de terceros, el tramite de importacion.

m) Incoterm: Son términos definidos y elaborados por la Camara Internacional de
Comercio (CIC), con la finalidad de establecer un lenguaje estandarizado que
pueda ser utilizado por los compradores y vendedores que participan en negocios

internacionales. (Comercio exterior, 2012)

n)Zona Franca: Area o porcién unitaria de territorio perfectamente deslindado y
proximo a un puerto o aeropuerto amparado por presuncion de extraterritorialidad

aduanera. (Arman, 2008)%.

** Comercio Exterior (2012). Glosario de términos de comercio exterior. Gobierno de Chile

* Comercio Exterior (2012). Glosario de términos de comercio exterior. Gobierno de Chile
* Gonzéalez Parra, O.L. (2009). Glosario de términos aduaneros. Direccién de regulacion y
control. Colombia.
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CAPITULO 1l
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

TIPO DE INVESTIGACION
Es una investigacion Aplicada debido a que se recopilara la informacion mediante la
aplicacion de encuestas dirigidas a los comerciantes importadores de Coronel Mendoza.

NIVEL DE INVESTIGACION
El método de la investigacion es correlacional porque se estudiara si existe relacion

entre las dos variables formuladas.

DISENO DE INVESTIGACION
Posee un disefio de investigacion transversal porque la investigacion se basara en la

recoleccién de informacion de los microempresarios en un solo momento del tiempo.

HIPOTESIS GENERAL
Ha =EIl proceso de negociacion internacional en la importacion de mercancia China de

los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza influye.

Ho =EIl proceso de negociacion internacional en la importacion de mercancia China de

los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza no influye.

HIPOTESIS ESPECIFICAS
a)lra Hipétesis Especifica
Ha = La tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo por los

comerciantes de Coronel Mendoza es creciente.

Ho = La tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo por los

comerciantes de Coronel Mendoza es decreciente.

*® Arman, V. (2008). Glosario de términos utilizados en el comercio internacional.
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b)2da Hipétesis Especifica
Ha= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China hacia Pera
por los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza es creciente.

Ho= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China hacia Peru
por los usuarios de Zofratacna del centro Comercial Coronel Mendoza es decreciente

3.6. DEFINICION DE VARIABLES
— Variable Independiente = Proceso de negociacion internacional

— Variable Dependiente = Importacion de mercancia China

3.7. POBLACION Y MUESTRA DEL ESTUDIO
3.7.1.Poblacion
El universo poblacional fueron los microempresarios del centro comercial Coronel

Mendoza de la ciudad de Tacna en total son 324.

3.7.2.Muestra
Para determinar el tamafio de la muestra se utilizé la siguiente ecuacion:
El tamafio muestral se determiné mediante el método de muestreo aleatorio
simple, (Hurnay R. S.1992).

Utilizando la siguiente férmula:

Donde:
n’= Tamafio de la muestra sin ajustar
S? = Varianza de la muestra
V2= Varianza de la poblacion al cuadrado.
se : 0.028 error estdndar debido a que no se tienen datos estadisticos
actualizados
p = 0.9 porcentaje estimado de la muestra, probabilidad de ocurrencia del
fendmeno.
n'=g?

V2
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S*=p(1-p)= 0.9(1-0.9) = 0.09
V2 = (se)? = (0.028)% = 0.000784
n’=0.09 =114.79
0.000784
Para ajustar el tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula:
n= n
1+ (n’/N)

Determinacion del tamafio de la muestra
N = 324 tamafio de la poblacién
n’ = 114.79 tamano de la muestra sin ajustar

n = tamafo de la muestra

5
I

114.79
1+ (114.79/324)

84.36

=)
1

Se seleccionaron aleatoriamente a los microempresarios que sean importadores

de China y que sean usuarios de la Zofratacna.

3.8. INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
El instrumento que se utilizo es el cuestionario de Encuesta, que consté de una serie de
preguntas cerradas con alternativas como respuestas para que sean seleccionadas de

acuerdo a sus respuestas por los encuestados.

3.9. AMBITO DE LA INVESTIGACION
La investigacion se llevd a cabo en la region, provincia y distrito de Tacna,

especificamente en el centro comercial Coronel Mendoza.
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3.10. TECNICAS DE PROCESAMIENTO DE DATOS
El procesamiento de datos se llevo a cabo mediante la tabulacion utilizando el software
estadistico SPSS version 22.
Los andlisis que se llevaron a cabo son los siguientes:
— Analisis de frecuencia
— Analisis de correlacion

— Andlisis de Chi-cuadrado



45

CAPITULO IV
ANALISIS Y RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LOS ASPECTOS GENERALES
En esta seccién se muestran los resultados de las preguntas introductorias que se
realizaron a los importadores encuestados. Se utilizé el analisis de frecuencia cuyo

modelo estadistico es el siguiente:
f = ﬂ
"N

N = Tamafo de la muestra = 84 comerciantes
ni = Frecuencia absoluta

Fi= Frecuencia relativa

Si se multiplica la frecuencia relativa por 100 se obtiene el porcentaje respectivo.

4.1.1. Ubicacion del encuestado

Pregunta N°1: ¢ En qué fila se ubica su local?

CUADRO 1.

OPCIONES FRECUENCIA %
1ra fila 14 16.7%
2da fila 14 16.7%
3rafila 14 16.7%
4ta fila 14 16.7%
5ta fila 14 16.7%
6ta fila 14 16.7%
TOTAL 84 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia



4.1.2.Rubro de comercializaciéon

Pregunta N°2: ¢ Qué rubro de mercaderia comercializa?
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CUADRO 2.
OPCIONES FRECUENCIA %
Ropa para hombres o0 mujeres 2 2.4%
Jugueteria y peluches 25 29.8%
Articulos y adornos para el hogar 23 27.4%
Equipos electronicos 6.0%
Articulos de deporte y camping 6.0%
Articulos para hombres y mujeres 11 13.1%
Articulos de oficina 8 9.5%
Articulos de coleccion 6.0%
TOTAL 84 100%
Fuente: Encuesta elaboracion propia
4.1.3.Usuario de Zofratacna
Pregunta N°3: ¢ Usted es usuario de la Zofratacna?
CUADRO 3.
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 75 89.3%
No 9 10.7%
TOTAL 84 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

El 89,3% de los comerciantes importadores es usuario de la Zofratacna, s6lo un

10,7% no lo es. Actualmente dentro del porcentaje de comerciantes que

pertenecen a la Zofratacna también poseen el régimen general esto les ayuda a

contrarrestar las limitaciones que posee ser usuario de la Zofratacna como la de

monto limite de importacion, entre otros.
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4.1.4.Procedencia de importacion

Pregunta N°4: ¢ Usted importa y/o compra desde..?

CUADRO 4.
OPCIONES FRECUENCIA %
Lima 0 0.0%
Iquique 49 58.3%
China 35 41.7%
Otro 0 0.0%
TOTAL 84 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos el 41.7% de los comerciantes compra su
mercancia directamente desde China esta mercancia entra por el puerto Callao

y/o por el puerto peruano de Arica.

En la segunda etapa de la presentacion de resultados solo se tomaran en cuenta
a aguellos comerciantes que compran directamente desde China que son 35y
gue equivaldran al 100%.

4.2. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ETAPAS DE NEGOCIACION
En esta seccién sélo fueron encuestados los comerciantes que realizaban
importaciones directamente de China. De igual modo se utilizé el analisis estadistico de

frecuencia cuya férmula es la siguiente:

_n
1N

N = Tamario de la muestra = 35 comerciantes
ni = Frecuencia absoluta

Fi= Frecuencia relativa
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Al multiplicar la frecuencia relativa por 100 se obtiene el porcentaje respectivo.

Los resultados de las preguntas relacionadas con las etapas de la negociacion son las

siguientes:

4.2.1.Formas de contacto para la negociacion
Pregunta N°5: ¢ Como realiza el contacto con sus proveedores y/o empresas?
CUADRO 5.

Los contacto directamente por cualquier

100%
medio
Contrato los servicios de un intermediario 0 0%
Trabajo con un socio 0 0%
Otro 0%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

El 100% de los importadores que compran directamente de China, contacta a sus

proveedores directamente a sus proveedores sin ningln intermediario ni socio.

Pregunta N°6: ¢A través de qué medio realiza el primer contacto con las

empresas y/o proveedores?

CUADRO 6.

[ cPooNss [FRECURNGA] % |
Via telefénica 5.7%
Internet / email 14 40.0%
Internet y teléfono 17 48.6%
Viajo directamente 2 5.7%
Otro 0.0%

Fuente: Encuesta elaboracién propia

El medio de comunicacion mayormente usado para realizar el primer contacto con

las empresas es el internet y el teléfono de manera conjunta con un 48.6%.
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4.2.2.Etapa de preparacién para la negociacion

Pregunta N°7: ¢Antes de quedar con una empresa, investiga la informacion de la

empresa?
CUADRO 7.
| OPCIONES [FRECUENCIA] % |
Si 14 40.0%
Casi siempre 15 42.9%
A veces 6 17.1%
No 0 0.0%

| T | ® ] wow)

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Los importadores usualmente Si investigan la informacion de la empresa en un
88%, la investigacion se basa sobre cuantos afios tiene como empresa, con
quiénes compite, si ya han tenido clientes en Tacna o Peru, si alguien de su

entorno ha trabajado con esa empresa, etc.

Pregunta N°8: ¢Suele preparar los puntos que va a dialogar con la empresa

donde va a comprar?

CUADRO 8.
Si 27 77.1%
Casi siempre 6 17.1%
A veces 2 5.7%
No 0 0.0%

Fuente Encuesta elaboracion propia

Los importadores mayormente Si preparan los puntos que van a dialogar con la

empresa donde van a adquirir sus productos en un 77.1%.
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Pregunta N°9: ¢Se asegura de tener un traductor para hablar con la empresa
donde va a comprar?
CUADRO 9.

|

Si 35 100%
Casi siempre 0 0.0%
A veces 0 0.0%
No 0 0.0%

|

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Los importadores “Si” se aseguran de contar con un traductor que los apoyen de

ser necesario durante la transaccion de compra.

4.2.3.Encuentro con la contraparte
Pregunta N°10: ¢Viaja frecuentemente a China para realizar la compra
directamente?
CUADRO 10.

Si 14 40.0%
Casi siempre 11 31.4%
A veces 10 28.6%
No 0 0.0%

T

Fuente: Encuesta elaboracién propia

Los importadores solo “a veces”, suelen viajar a China para realizar la compra
directamente en un 28.6%.
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Pregunta N°11: ;Puede decir que los empresarios de China le dan una buena
impresiéon?
CUADRO 11.

|

Si 2 5.7%
Casi siempre 24 68.6%
A veces 9 25.7%
No 0 0.0%

|

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Para los importadores del centro comercial Coronel Mendoza consideran que los
empresarios de China “Casi siempre” le dan una buena impresion, es decir

consideran que siempre son amables, comprensivos y pacientes con sus clientes.

Pregunta N°12: ¢;Los empresarios chinos son puntuales y trabajan con usted a
distancia a pesar de la diferencia horaria?

CUADRO 12.
Si 0 0.0%
Casi siempre 21 60.0%
A veces 12 34.3%
No 2 5.7%

T

Fuente: Encuesta elaboracién propia
Los empresarios de China suelen “Casi siempre”, ser puntuales y trabajan

ajustandose al cambio horario del pais de origen del cliente.

Pregunta N°13: ¢ Usted prefiere contactarlos teniendo en cuenta la hora peruana?
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CUADRO 13.

Si 0 0.0%
Casi siempre 0 0.0%
A veces 0 0.0%
No 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Los importadores frecuentemente (100%) contactan al vendedor temiendo en

cuenta la hora del pais de China.

4.2.4.Propuesta comercial
Pregunta N°14: ¢ Cotiza en mas de una empresa el precio del producto que desea
adquirir?
CUADRO 14.

Si 12 34.3%
Casi siempre 15 42.9%
A veces 6 17.1%
No 2 5.7%

T

Fuente: Encuesta elaboracién propia

El empresario peruano contacta “Casi siempre” en diferentes empresas antes de
tomar una decision de compra (42.9%)
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Pregunta N°15: ¢Usted realiza la primera oferta del precio y las condiciones de

compra?

CUADRO 15.

|

Si 0 0.0%
Casi siempre 5 14.3%
A veces 3 8.6%
No 27 77.1%

|

Fuente: Encuesta elaboracion propia

La primera oferta del precio y las condiciones de compra “No” es realizada por el
importador en un 77.1%.

Pregunta N°16: ¢Usted generalmente acepta la propuesta comercial de los
empresarios chinos?
CUADRO 16.

Si 11 31.4%
Casi siempre 6 17.1%
A veces 16 45.7%
No 2 5.7%

T

Fuente: Encuesta elaboracién propia

“A veces” es aceptada la propuesta comercial de los empresarios chinos en un
45.7%.
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4.2.5.Términos de la negociacion
Pregunta N°17: ¢Los empresarios chinos le dan la oportunidad de negociar el

precio de venta?

CUADRO 17.
Si 7 20.0%
Casi siempre 0 0.0%
A veces 17 48.6%
No 11 31.4%

[ T [ ® ] wow)

Fuente: Encuesta elaboracion propia
En un 48.6% los empresarios chinos “A veces”, dan la oportunidad de negociar el

precio de venta con sus clientes.

Pregunta N°18: ¢Los empresarios de China le dan la oportunidad de negociar los

términos de Incoterm?

CUADRO 18.
Si 0 0.0%
Casi siempre 0 0.0%
A veces 0 0.0%
No 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracién propia
El 100% sefiala que “No”, tiene la opcion de negociar los términos de Incoterm

con sus proveedores de China.

Pregunta N°19: ¢ Qué término de Incoterm utiliza con mayor frecuencia?
CUADRO 19.
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CIF 0 0.0%
FOB 35 100%
EXW 0 0.0%
CFR 0 0.0%
Otro 0 0.0%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Con un 100% el FOB es el Incoterm que se usa con mayor frecuencia en el

proceso de importacion de mercancia

4.2.6.Cierre de la negociacién
Pregunta N°20: ¢Cuando realiza su segunda compra con la misma empresa

vuelve a viajar?

CUADRO 20.
Si 11 31.4%
Casi siempre 4 11.4%
A veces 20 57.1%
No 0 0.0%

[

Fuente: Encuesta elaboracién propia

Los importadores sélo “A veces” vuelven a viajar hasta China cuando desean
realizar una 2da compra con la misma empresa de acuerdo a la opinién del 57.1%

de los encuestados.

Pregunta N°21: ¢ Se queda satisfecho cuando cierran la negociacion?
CUADRO 21.



OPCIONES FRECUENCIA %
Si 21 60.0%
Casi siempre 8 22.9%
A veces 17.1%
No 0 0.0%
TOTAL 35 100%
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Fuente: Encuesta elaboracion propia

Los importadores “Si” (60%), se quedan conformes y satisfechos al cerrar el trato

de compra con sus proveedores

4.3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL PROCEDIMIENTO DE IMPORTACION
DESDE CHINA
Los resultados de las preguntas sobre el proceso de importacion, también se realizé el
andlisis de frecuencia so6lo a los 35 comerciantes que realizan importaciones

directamente de China. Los resultados son los siguientes:

4.3.1.Requisitos para importar
Pregunta N°22: ¢ Conoce los requisitos solicitados para la importacion?

CUADRO 22.
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 35 100%
Casi siempre 0 0.0%
A veces 0 0.0%
No 0 0.0%
TOTAL 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia
El 100% considera que los requisitos documentarios Si son de conocimiento de
los importadores encuestados.
4.3.2.Importes y tramites aduaneros
Pregunta N°23: ¢Tiene conocimiento de los impuestos establecidos en la

importacion?



CUADRO 23.
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 32 91.4%
Casi siempre 3 8.6%
A veces 0 0.0%
No 0 0.0%
TOTAL 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Los impuestos establecidos Si son de conocimiento de
importan (91.4%).

4.3.3.Acuerdos y tratados con China
Pregunta N°24: ¢;Conoce y ha utilizado a su favor los

existentes entre Pertd y China?
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los comerciantes que

tratados y acuerdos

CUADRO 24.
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 0 0.0%
Casi siempre 0 0.0%
A veces 0 0.0%
No 35 100%
TOTAL 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

No, han sido utilizados los tratados y acuerdos existentes entre Perl y China

cuando se ha realizado una importacion (100%). Los comerciantes desconocen

cualquier tipo de acuerdo o tratado.



4.3.4.Incoterms internacionales utilizados
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Pregunta N°25: ¢ Siempre trabaja con el mismo tipo de Incoterm cuando realiza su

proceso de compra de mercancia?

CUADRO 25.
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 30 85.7%
Casi siempre 0 0.0%
A veces 0 0.0%
No 5 14.3%
TOTAL 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Si, mayormente se trabaja con el mismo Incoterm cuando se realiza el proceso de

compra de mercancia y de acuerdo a la pregunta N°19 el FOB es el Incoterm

mayormente utilizado. Se aclara que para que esta pregunta fuera respondida se

tuvo que explicar que es un Incoterm, ya que todos los comerciantes desconocian

este concepto.

4.3.5.Importaciéon por Zofratacna

Pregunta N°26: ¢ Cudl considera que es el mayor beneficio de ser usuario de la

Zofratacna?
CUADRO 26.
OPCIONES FRECUENCIA %

Solo paga un arancel especial del 6% del valor
CIF, en comparacién con el 18% si ingresa por el 12 34.3%
Régimen General.
Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC. 23 65.7%

TOTAL 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Se puede observar que los beneficios mayormente son tributarios en un 65.7%.
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Pregunta N°27: ¢Cudl considera que es la mayor limitacion de ser usuario de la

Zofratacna?
CUADRO 27.
OPCIONES FRECUENCIA %
Restriccion de desplazamiento de la mercaderia sélo es
permitido venderlo en Tacna, para gozar de los 5 14.3%
beneficios de usuario de la Zofratacha
Solo es permitido importar US$10,000.00 al mes y un
o o 16 45.7%
maximo de US$2000.00 diario.
No todas las partidas arancelarias estan sujetas al
o ) 13 37.1%
beneficio de usuario de Zofratacha
Demora en el tramite de documentacién 1 2.9%
TOTAL 35 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Entre las principales limitaciones se muestra que sélo se puede importar hasta un

méximo de US$10,000.00 al mes con un 45.7% y no todas las partidas

arancelarias estan sujetas al beneficio de usuario de Zofratacna con un 37.1%.
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CAPITULO V
DISCUSION DE RESULTADOS

5.1. ANALISIS DE LAS ETAPAS DE NEGOCIACION
Teniendo en cuenta los resultados obtenidos se agruparon estadisticamente las
preguntas por cada etapa de negociacion internacional considerada en el estudio con la
finalidad de obtener los resultados de manera resumida y tener una mejor apreciacion

de las respuestas obtenidas. Los resultados son los siguientes:

5.1.1. 1lra Etapade la negociacion: “Formas de contacto”
Agrupando las preguntas correspondientes a la 1lra etapa de negociacion (N°5 y

N°6) de la encuesta se presentan los siguientes resultados:

CUADRO 28.
¢Es aplicada correctamente la 1ra etapa de negociacién?
Alternativas Porcentaje
Si 74,3%
Casi siempre 2,9%
A veces 22,9%
No 0,0%
Total 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

En esta etapa se incluyen la forma como se contactan por primera vez para
concertar una entrevista o reunion con los proveedores antes de comprar y los
medios que utilizan. El 74,3% de los encuestados lo aplica correctamente lo
gue quiere decir que esta primera etapa no presenta mayores problemas para

la mayoria.

De acuerdo a los autores se recomienda que sea el mismo empresario en este
caso el comerciante importador el que realice la biusqueda de las empresas
proveedoras porque incurrird en menores costos para el producto final. Ademas

la toma de decisiones es mucho mas sencilla.
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También se recomienda la contratacion de un broker para aquellas empresas
importadoras que recién se inician o que no tienen conocimiento del proceso de
importacion o del mercado en este caso de las empresas presentes en China.
(Llamazares, 2011)

5.1.2. 2da Etapa de la negociacion internacional: “Preparacion para Ila
negociacion”
Los resultados correspondientes a la 2da etapa de negociacion (preg. N°7-9) son

los siguientes;

CUADRO 29.
¢Es aplicada correctamente la 2da etapa de negociacion?
Alternativas Porcentaje
Si 72,4%
Casi siempre 20,0%
A veces 7,6%
No 0,0%
Total 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

En la etapa de la “preparacién para la negociacion®, incluye las formas como el
cliente se prepara para reunirse por primera vez con los proveedores, entre los
aspectos considerados en esta etapa son: investigar a la empresa, preparar la
informacion que se hablara, y contar con un traductor en caso de que no se
entienda el idioma o que los empresarios no hablen espafiol. De acuerdo a los
resultados mayormente en un 72,4% si se preparan totalmente seguido de un

20% que lo realiza Casi siempre, un muy debajo 7,6% solo lo realiza a veces.

Los autores recomiendan que se preparen los importadores estableciéndose
objetivos que permitan juzgar el éxito de la negociacion.
Ademas el hecho de contar con un traductor es una forma de prepararse para que

el idioma no se convierta en una barrera (Yukl, 2008).



5.1.3. 3ra etapa de la negociacién internacional: “Encuentro con la contraparte”

62

Los resultados de la encuesta correspondiente a la 3ra etapa de la negociacion

internacional (preg. 10-13) son los siguientes:

CUADRO 30.
¢Es aplicada correctamente la 3ra etapa de negociacion?
Alternativas Porcentaje
Si 11,4%
Casi siempre 40,0%
A veces 22,1%
No 26,4%
Total 100,0%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

En esta etapa correspondiente al “encuentro con la contraparte”, los resultados

estan distribuidos casi en la misma proporcion, esta etapa que incluye la

percepcion y las actitudes que son tomadas en cuenta para el encuentro, por

ejemplo si los empresarios de China dan buena impresién, si piensan en la

comodidad del cliente, y si uno como cliente opta por realizar la compra en

persona o si eligen su comodidad prefiriendo comunicarse en la hora peruana.

Entre los resultados obtenidos “Casi siempre” si realizan esta etapa de manera

correcta el 40% de los importadores, el 26,4% de los encuestados No lo realiza.

De acuerdo a Afi, 2012, recomienda que ambas partes den una buena impresién

como ser puntuales, ademas de un comportamiento que contribuya a crear una

clima favorable entre ambas partes.
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5.1.4.4ta etapa de la negociacién internacional: “Propuesta comercial”
Los resultados de la 4ta etapa de la negociacion (N°14-16) se presentan en el

siguiente cuadro:

CUADRO 31.
¢Es aplicada correctamente la 4ta etapa de negociacion?
Alternativas Porcentaje
Si 21,9%
Casi siempre 24.8%
A veces 23,8%
No 29,5%
Total 100,0%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

En la etapa de “Propuesta comercial’, se plantean las condiciones en ambas
partes de cémo va negociar cada parte busca lo mejor por el lado del cliente
busca mejores precios y condiciones de compra y los empresarios buscan que se
acepte o concrete la negociacion sin perjudicarse. En este aspecto mayormente
los importadores no aplican de manera eficiente esta etapa en un 29,5% sin

embargo muy seguido un 21,9% si lo aplica correctamente.

En esta etapa el que ofrezca la primera oferta es quien defina el marco de
referencia de la negociacion, es por eso gque teniendo en cuenta el costo del
producto en el mercado se pueda dar una propuesta inicialmente por parte del
comprador en este caso del comerciante importador esto demostrara que esta
dispuesto a negociar y no simplemente aceptar lo que su contraparte diga, por
otro lado el importador debe ofertar mejores condiciones de venta como el término
de Incoterms mas favorable para el tipo de mercancia y la urgencia el pedido.
(Llamazares, 2011)
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Los resultados de la penditima etapa (preg.17-19) “Términos de la negociacion”,

se muestran en el siguiente cuadro:

CUADRO 32.
¢Es aplicada correctamente la 5ta etapa de negociacion?
Alternativas Porcentaje
Si 40,0%
Casi siempre 0,0%
A veces 16,2%
No 43,8%
Total 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

En esta etapa ambas partes tratan de conseguir que se lleve a cabo su propuesta

inicial tanto por parte de los importadores como de las empresas proveedoras, de

acuerdo a los resultados obtenidos generalmente no son aplicadas de manera

correcta esta etapa en un 43,8%, por otro lado en una segunda posicién un 40,0%

de los comerciantes importadores Si lo aplican correctamente.

Los autores recomiendan que si la contraparte da la oportunidad de negociar los

términos de la venta ya sea en costo o documentacioén, es importante para el

importador, y demuestra que es una empresa gue esta dispuesta a mantener

relaciones a largo plazo, porque las negociaciones ocurren cuando ambas partes

ponen de acuerdo. (Afi, 2012)
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5.1.6.6ta etapa de la negociacion internacional: “Cierre de la negociacion”
Los resultados de la dltima etapa de la negociacion internacional (preg 20-21) son

los siguientes:

CUADRO 33.
¢Es aplicada correctamente la 6ta etapa de negociacion?
Alternativas Porcentaje
Si 45, 7%
Casi siempre 17,1%
A veces 37,1%
No 0,0%
Total 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia
La ultima etapa es el “cierre de la negociacion” que consta de haber generado la
confianza y satisfaccién entre ambas partes lo cual repercutir4 posteriormente en
futuras negociaciones entre ambas partes, en esta etapa el 62,8% (47,5% Si, y
17,1% casi siempre) expresd que la empresa con la que realizd su proceso de
negociaciéon y compra le generd confianza y satisfaccion por lo tanto es
considerada como que si se aplic6 correctamente porque cumplié con el objetivo
que se propone esta etapa. Sin embargo un 37,1% expresa que so6lo a veces
siente que las empresas le generan confianza y satisfaccién por lo tanto sélo “A
veces” se aplica correctamente esta etapa, que por ser la ultima es la

consecuencia de las cuatro etapas anteriores.

Llamazares (2011), sugiere que el cierre de la negociacion es exitosa cuando se
crea una confianza entre ambas partes y cuando existe un claro convencimiento
de que se obtendra un beneficio o satisfaccion con el acuerdo realizado, si ocurre
esto es porque se ha aplicado correctamente esta etapa del proceso de

negociacion.
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5.2. ANALISIS DEL PROCEDIMIENTO DE IMPORTACION
Los resultados obtenidos del proceso de importacion de mercancia de China (preg 22-

27) son los siguientes:

CUADRO 34.
¢Los comerciantes conocen el proceso que implica laimportacion de China a
Peru?
Alternativas Porcentaje
Si, totalmente 54,3%
Casi todo el proceso de importacion 20,0%
Solo algunos procesos de importacién 6,2%
No tienen conocimiento 19,5%
Total 100%

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Mayormente los comerciantes importadores (54,3%), conocen en su totalidad los

procesos que implica el proceso de importacion de mercancia de China a Perq.

Sin embargo estos conocimientos no fueron adquiridos a través de una preparacion
académica, sino que fueron adquiridos durante sus experiencias de compra de
importacién. Es por ello que los importadores que aseguran que conoce el proceso, lo
saben de manera general “A grandes rasgos”, pero no de manera especifica, sin
embargo este aspecto no ha sido una limitacion para dejar de importar. Pero la falta de
preparacion académica lo que ocasiona es que cometan errores que luego son
solucionados por su contador o agente de aduanas que contratan para su desaduanaje.
Errores comunes, como la pérdida de documentacion como vouchers de depésito, o
multiples depdsito para una compra en una sola cuenta, etc. Esto a veces les ha
ocasionado retrasos en su proceso de importacion o en algunos casos multas. Aun asi

son aspectos que han sido remediados.
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CAPITULO VI
COMPROBACION DE HIPOTESIS

Con los resultados obtenidos se procede a realizar la comprobacion de las hipotesis.

HIPOTESIS GENERAL
Ha =El proceso de negociacion internacional en la importacion de mercancia China de

los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza influye.

Ho =El proceso de negociacion internacional en la importacion de mercancia China de

los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza no influye.

Para realizar la comprobacién de la hipétesis general se utiliz6 el analisis de Chi-

cuadrado cuya formula es la siguiente:

N4 = EH (fo — fe)-
fe

Dénde:
X?= Valor estadistico de chi-cuadrado
fo= frecuencia observada

fe= frecuencia esperada

Los datos fueron introducidos en el software estadistico de SPSS, 22 para realizar el

analisis de Chi-cuadrado y los resultados son los siguientes:
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Sig. asintética
Valor Gl
(2 caras)
Chi-cuadrado de Pearson 224,838 0,000
Razon de verosimilitud 216,674 0,000
Asociacion lineal por lineal 12,303 1 0,000

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Teniendo en cuenta el valor del Chi-cuadrado igual a Sig. 0,000, y siendo menor que el

valor de 0,05, nos indica que Si hay influencia entre ambas variables.

Teniendo en cuenta que el valor obtenido en el andlisis, se procede a contrastar la

hipotesis general:

Ha =EIl proceso de negociacion internacional en la importacion de mercancia China de

los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza influye. SE ACEPTA

Ho =EIl proceso de negociacion internacional en la importacion de mercancia China de

los usuarios de Zofratacha del centro comercial Coronel Mendoza no influye. SE

RECHAZA

6.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

1RA HIPOTESIS ESPECIFICA

Ha = La tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo por los

comerciantes de Coronel Mendoza es creciente.

Ho = La tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo por los

comerciantes de Coronel Mendoza es decreciente.

Teniendo en cuenta las respuestas obtenidas en las encuestas de los 35 comerciantes

que importan directamente de China,

se procedid agrupar las preguntas

correspondientes a la variable del “Proceso de Negociacién”, para conseguir la
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informacion si es creciente o decreciente, obteniendo el siguiente gréfico de barras

realizado mediante el analisis de Frecuencia.

4
32,10%
3 27 56%
@
'E ‘
=
S 20 84% @ [19 50%
o 2 ‘
L .
(=]
o
1
0 T T T T
Si Casi A No
siempre veces

Grafico 1. Andlisis de la aplicacion de las etapas del proceso de negociacion
de los importadores encuestados

Fuente: Encuesta elaboracion propia

CUADRO 37

Analisis del tipo de aplicacion de las etapas de negociacion

Aplicacion de las etapas )
L Porcentaje
de negociacion
Si 32,1
Casi siempre 27,6
A veces 20,8
No 19,5
Total 100,0

Fuente: Encuesta elaboracion propia
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De acuerdo a los resultados obtenidos se procede a la comprobacién de la hipotesis
especifica que es la siguiente:

Ha = La tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo por los

comerciantes de Coronel Mendoza es creciente. SE ACEPTA

Ho = La tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo por los
comerciantes de Coronel Mendoza es decreciente. SE RECHAZA

2DA HIPOTESIS ESPECIFICA
Ha= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China hacia Peru

por los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza es creciente.

Ho= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China hacia Peru

por los usuarios de Zofratacna del centro Comercial Coronel Mendoza es decreciente

60 ‘
54 29%
5
L
ey
(=
8 30
s .
o 19 .52%
2 \
10
0 T T T T
Si Casi siempre A veces No

Gréfico 2. Analisis de laimportacién de mercancia proveniente de
China a Peru

Fuente: Encuesta elaboracion propia
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CUADRO 38. Andlisis de Frecuencia del proceso de Importacion

de mercancia China

Proceso de Importacién | Porcentaje
Si 54,3

Casi siempre 20,0

A veces 6,2

No 19,5

Total 100,0

Fuente: Encuesta elaboracion propia

Teniendo en cuenta que el 54,3% de los encuestados respondié que Si cuentan con
conocimiento y aceptacion del proceso de importacion en los resultados del analisis de
frecuencia se comprueba la 2da hipotesis especifica:

Ha= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China hacia Peru
por los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza es creciente.
SE ACEPTA

Ho= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China hacia Peru
por los usuarios de Zofratacna del centro Comercial Coronel Mendoza es
decreciente. SE RECHAZA
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CAPITULO VII
APORTE AL TRABAJO DE INVESTIGACION

Debido a que no todos los comerciantes que fueron encuestados pertenecian al régimen de
Zofratacna (resultados presentados en el cuadro N°3), y aun asi eran importadores, se vio
conveniente realizar el siguiente andlisis que consta en determinar si la condicion del
régimen al que pertenecen los comerciantes importadores (es decir si son usuarios de
Zofratacna o no), influye en que apliqguen de manera correcta las etapas del proceso de

negociacién internacional tomadas en cuenta en la investigacion.

Se formula la siguiente hipoétesis:
Ha= La aplicacion de las etapas del proceso de negociacion internacional Si tiene relacion

con el tipo régimen comercial que poseen los importadores de Coronel Mendoza

Ho= La aplicacion de las etapas del proceso de negociaciéon internacional No tiene relacién

con el tipo régimen comercial que poseen los importadores de Coronel Mendoza

Se utilizé el analisis de Chi-cuadrado, teniendo en cuenta los resultados obtenidos de la
pregunta N°3 de la encuesta y los resultados obtenidos de las etapas del proceso de
negociacion.

Para realizar la comprobacion de la hipétesis se utilizé el andlisis de Chi-cuadrado cuya

férmula es la siguiente:

N4 = EH (fo — fe)-
fe

Dénde:
X?= Valor estadistico de chi-cuadrado
fo= frecuencia observada

fe= frecuencia esperada

Los datos fueron introducidos en el software estadistico de SPSS, 22 para realizar el andlisis

de Chi-cuadrado y los resultados son los siguientes:
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Para contrastar la hipotesis especifica se entiende que el tipo de régimen comercial se

refiere a que si los importadores son usuarios de Zofratacna o no. Teniendo en cuenta la

informacién se procede a calcular los datos que se presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO 39. Prueba de Chi-cuadrado

Sig.
Valor Gl asintotica
(2 caras)
Chi-cuadrado de Pearson 4,621 3 0,202
Razo6n de verosimilitud 6,249 3 0,100
Asociacion lineal por lineal 0,237 0,626

Fuente Encuesta elaboracion propia

El valor del alfa de Chi-cuadrado es mayor a 0,05 (Sig. 0,202) nos indica que No hay

relacion entre el régimen comercial que poseen los importadores del centro comercial

de Coronel Mendoza, con la forma de aplicar de las etapas del proceso de negociacion

internacional.

Por lo tanto se procede a contrastar la 3ra hipétesis especifica:

Ha= La aplicacion de las etapas del proceso de negociacion internacional Si tiene

relacion con el tipo régimen comercial que poseen los importadores de Coronel

Mendoza. SE RECHAZA

Ho= La aplicacién de las etapas del proceso de negociacion internacional No tiene

relaciéon con el tipo régimen comercial que poseen los importadores de Coronel

Mendoza. SE ACEPTA
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CONCLUSIONES

a) En la investigacion se concluyd que el proceso de negociacién internacional Si influye en
la importacion de mercancia China de los usuarios de Zofratacna del centro comercial
Coronel Mendoza, es decir de acuerdo a los resultados obtenidos el proceso de
importacion desde China se ha visto afectado por la forma en que ponen practica las
etapas del proceso de negociacion internacional.

b)De acuerdo a los resultados obtenidos, las etapas del proceso de negociacion
internacional llevado a cabo por los comerciantes de Coronel Mendoza, un 32,1% Si lo
aplican correctamente, un 27,56% casi siempre y s6lo un 19,50% No aplica de manera
correcta todas las etapas. Lo que se concluye que la tendencia de los conocimientos del
proceso de negociacion internacional es creciente. Ninguno de los comerciantes ha sido
instruido con conocimientos académicos, pero con lo que si cuentan es con la experiencia
de llevar a cabo sus propias importaciones es por eso que se entiende que aun exista un
porcentaje que no cuente con el conocimiento suficiente del proceso de negociacion

internacional.

c)De acuerdo a los resultados obtenidos la mayoria de los comerciantes importadores
(74,3%) realiza un proceso de la importacion de mercancia proveniente de China hacia
Pera creciente de los cuales el 54,3% siempre lo realiza correctamente y el 20,0% casi
siempre, esto deja un 25,7% que casi 0 no tiene idea o conocimiento en su totalidad del
proceso de importacion. Al carecer del conocimiento los limita a tomar decisiones a
mayor escala, no se refiere a mayor cantidad de ddlares, sino al hecho de expandirse con
otra diversidad de productos a un mejor precio y calidad, a buscar proveedores en otros

mercados, o0 a vender sus productos en otro mercado, etc.
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SUGERENCIAS

Debido a que si influye la forma como aplican las etapas de negociacién internacional
los comerciantes importadores de China con el conocimiento de los tramites de
importacion, se recomienda que a pesar de no verse afectados que identifiquen los
puntos débiles o deficientes que hayan sido detectados durante la evaluacién con la
finalidad de que mejoren tanto en el conocimiento de sus propios tramites de
importacibn como la aplicacion correcta de interrelacionarse con una empresa

extranjera para adquirir un producto.

Se recomienda dar capacitaciones a los comerciantes sobre los riesgos de no aplicar
debidamente las etapas del proceso de negociacién y de qué manera pueden verse
afectadas su relacién con la empresa proveedora o que beneficios u oportunidades

pueden surgir si se realizan de manera correcta.

El proceso que implica la importacion de mercancia de China a Peru es necesario que
sea de conocimiento del importador debido a que le permite estar preparado para
calcular los costos que seran adjudicados a la mercancia como impuestos aduaneros,
costos adicionales de acuerdo al tipo de Incoterm pactado con la empresa, etc. Es por
eso0 que se recomienda que de no contar con los conocimientos previos del proceso de
documentacion en que estara involucrada la mercancia que ha comprado desde China,
es necesario contar con el apoyo de un asesor ya sea la de un contador experto en el
area de importaciones, o la de cualquier profesional experto en el area que sea
contratado por el importador para que brinde asesoramiento en el proceso legal de

importacion dela mercancia importada.
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ANEXOS
ANEXO 1. MATRIZ DE CONSISTENCIA
FORMULACION DEL -

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES

GENERAL GENERAL GENERAL VARIABLE INDEPENDIENTE
¢Influye el proceso de | Determinar el nivel de la Proceso de negociacién internacional
negociacion internacional | influencia del proceso | Ha =El proceso de negociacion internacional en la importacion de INDICADORES
en la importaciéon de | de negociacion | mercancia China de los usuarios de Zofratacna del centro comercial Y N F q
mercancia China de los | internacional en la | Coronel Mendoza influye. '(0/0)’ N° Pormas e ccc)‘ntzla\cto, s
usuarios de Zofratacna del | importacion de (%), reparacion de fa negociacion

-(%), N° Encuentro con la contraparte

Coronel Mendoza

b)¢,Cual es la tendencia de
la importacién proveniente
de China hacia Pera?

b)Analizar el proceso de
importacion de
mercancia proveniente
de China hacia Peru

2da Hipotesis Especifica
Ha= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China
hacia Per( por los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel
Mendoza es creciente.

Ho= La tendencia de la importacién de mercancia proveniente de China
hacia Per0 por los usuarios de Zofratacna del centro Comercial Coronel
Mendoza es decreciente

centro comercial Coronel | mercancia China de los | Ho =El proceso de negociacién internacional en la importacion de 0 R 8

Mendoza? usuarios de Zofratacna | mercancia China de los usuarios de Zofratacna del centro comercial | (7). N” Propuesta comercial
del centro comercial | Coronel Mendoza no influye. -(%), N Tgrmlnos de la hegociacion
Coronel Mendoza. -(%), N° Cierre de la negociacion

Especificos Especificos Especificos VARIABLE DEPENDIENTE

a)¢,Cual es la tendencia del | a)Analizar las etapas 1ra Hipotesis Especifica Importacion de mercancia China

proceso de negociacion | del proceso de |Ha = La tendencia del proceso de negociacion internacional llevado a cabo

internacional llevado a | negociacion por los comerciantes de Coronel Mendoza es creciente. - - — INDICADORES

cabo por los comerciantes | internacional llevado a -Tipo de importacion

de Coronel Mendoza? cabo por los |Ho = La tendencia del proceso de negociacién internacional llevado a cabo | ~(%): N® requisitos para importar
comerciantes de |por los comerciantes de Coronel Mendoza es decreciente. -(%), N° tramites aduaneros

-(%), N° acuerdos y tratados con China

-(%), N°, tipos de Incoterms internacionales utilizados
-(%), N° beneficios y limitaciones de la importacion por

Zofratacha

POBLACION Y MUESTRA

El universo poblacional fueron los microempresarios
del centro comercial Coronel Mendoza de la ciudad de
Tacna en total son 324 y la Muestra calculada fue de

84 comerciantes

Fuente: Elaboracién propia



ANEXO 2. FORMATO DE ENCUESTA UTILIZADA PARA LA INVESTIGACION

“Encuesta sobre el estudio de la influencia del proceso de negociacion
internacional para la importacion de mercancia China de los usuarios de
Zofratacha del centro comercial Coronel Mendoza — Tacha, 2014”

Encuestado
NO
Marque con una X, la alternativa elegida en cada pregunta
Aspectos generales
1. ¢En qué fila se ubica su local?
1ra fila | 2dafila | 3ra fila | atafila | Sta fila 6ta fila
2. ¢{Qué rubro de mercaderia comercializa?
Articulos y
. Jugueteria adornos Equipos Articulos de deporte
Ropa para hombre o mujeres g q 'p . . p Y
y peluches para el electrénicos camping
hogar
, Articulos Otro:
. . Articulos
Articulos para hombres y mujeres - de
de oficina .
coleccion

3. ¢éUsted es usuario de la Zofratacna?

Si | No

4. ¢{Usted importa y/o compra desde?

. . . Otro:
Lima Iquique China

Solo si la respuesta fue China continuar con la encuesta

5. ¢éComo realiza el contacto con sus proveedores y/o empresas?

Contrato los servicios de
un intermediario que
realiza los contactos

Yo los contacto directamente por
cualquier medio

Trabajo con Otro:
un socio

6. ¢A través de que medio realiza el contacto con las empresas y/o proveedores?

Internet/ Teléfono e Viajo
email internet directamente

Via telefonica Otro

7. éAntes de quedar con una empresa investiga la informacion de la empresa? (¢ cudntos afios tiene como empresa,
con quienes compite, si ya han tenido clientes en Tacna o Pert, si alguien de su entorno los conoce, etc.?)

. Casi
Si . A veces No
siempre

8. ¢éSuele preparar los puntos que va a dialogar con la empresa donde va a comprar? £s decir é escribe previamente
lo que le va a preguntar, lo que le va decir, o lo que le pueden preguntar?

] No
si Casi A veces (solo me retno y le voy preguntando de

siempre .
P acuerdo cualquier duda que tenga)

9. ¢Se asegura de tener un traductor para hablar con la empresa donde va a comprar?

Si No
. } ' Casi (los empresarios chinos ya saben que solo
(siempre contrato a alguien para estar . A veces o
siempre hablo espanol, por eso ellos saben que
preparado)

tienen que hablar o entender el espaiiol)

10. ¢Viaja frecuentemente a China para realizar la compra directamente?

. Casi
Si . A veces No
siempre

11. ¢Puede decir que lo empresarios chinos dan buena impresion? £s decir siempre son amables, son comprensivos
y pacientes con sus clientes

. Casi
Si . A veces No
siempre
12. ¢Los empresarios chinos son puntuales y trabajan con usted a distancia a pesar de la diferencia horaria?
Si
(siempre estan dispuestos a complacer Casi No
al cliente dandole a elegir la hora a la siempre A veces (no son puntuales y no se comunican a

que desea que se comuniquen con ellos
y san muy puntuales)

cualquier hora)

80
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13. ¢Usted prefiere contactarlos teniendo en cuenta la hora peruana?

conforme)

. . No
Si Casi ‘
. . . A veces (me comunico solo de acuerdo a la hora de
(si me comunico a la hora peruana) siempre ‘
China)
14. ¢Cotiza en mas de una empresa el precio del producto que va a adquirir?
. Casi
Si . A veces No
siempre
15. ¢Usted realiza la primera oferta del precio y las condiciones de compra?
N No
. Casi .
Si . A veces (Ellos son los que primero ponen las
siempre L
condiciones)
16. ¢Usted generalmente acepta la propuesta comercial de los empresarios chinos?
i No
. Casi (siempre aunque el precioy las
(porque siempre me parece lo . Aveces . .
correcto) siempre condiciones me parezcan buenas aun asi
yo negocio mejores condiciones
17. ¢Los empresarios Chinos le dan la oportunidad de negociar el precio de venta?
. Casi
Si . A veces No
siempre
18. ¢lLos empresarios de China le dan la oportunidad de negociar los términas de Incoterm? (Es decir cémo va a
pagar la mercaderia si adelantado, al contado, o puede elegir el tipo de moneda, etc.)
. Casi
Si . A veces No
siempre
19. ¢Qué término de Incoterm utiliza con mayor frecuencia?
CIF FOB EXW | CFR Otro
20. ¢Cuando realiza su segunda compra con la misma empresa vuelve a viajar?
. No
. Casi ,
Si siempre A veces (Porque confio en la empresa con la que ya
i i trabajé)
21. ¢Se queda satisfecho cuando cierran la negociacion?
Si Casi No
(siempre ambas partes quedamos sieﬁwpre A veces (siempre pienso que pude obtener mejores

condiciones)

Importacion de China

22. ¢Conoce los requisitos solicitados para la importacién?
. Casi
Si . A veces No
siempre
23. ¢Tiene conocimiento de los impuestos establecidos en la importacion?
. Casi
Si . A veces No
siempre
24, ¢(Conoce y ha utilizado a su favor los tratados y acuerdos existentes entre Peru y China?
. Casi
Si . A veces No
siempre
25. ¢Siempre trabaja con el mismo tipo de Incoterm cuando realiza su proceso de compra de mercancia?
. Casi
Si . A veces No
siempre

26. ¢Cual considera que es el mayor beneficio de ser usuario de la Zofratacna?

Solo paga arancel especial del 6% del valor del
CIF, en comparacion con el 18% si ingresa por

el Régimen General

Sus ventas estan exoneradas del IGVY, IPM, ISC.

27. ¢Cual considera que es la mayor limitacion de ser usuario de la Zofratacna?

Restriccion de
desplazamiento de la
mercaderia solo es
permitido venderlo en
Tacna, para gozar de los
beneficios de usuario de
Zofratacna

Solo es permitido
importar US$10,000 al
mes y un maximo de
USS52000 diario

No todas las partidas
arancelarias estan
sujetas al beneficio del
usuario de Zofratacna

Demora en el tramite de
documentacion

Fuente: Elaboracion propia



ANEXO 3. VALIDACION DE LA ENCUESTA REALIZADA POR EXPERTOS
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Y
VIRITASETATIA"

1s A%

UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Intrumento: Cuestionario dirigido a los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza

TEMA DE LA TESIS: "Influencia del proceso de negociacién internacional para la Importacién de mercancia China de los usuarios de Zofratacna del centro
comercial Coronel Mendoza-Tacna, 2014*

- — e
| Mu)I("Tyalal Mala/ Normal / Buena/ f MuyM!Luyenal
- . di 5 o= i
| insatisfactoria Insatisfactoria | Indiferente | Satisfactoria | satisfactoria
L1 | 2 3 | 4 L5
Pertinencia
o Redaccién 5
N Items Adecuada o:rul::’ Claridad | Coherencia Obs,

VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS
ira PARTE DEL CUESTIONARIO: Aspectos generales

1 |¢Su local en que fila se ubica?

¢Qué rubro de mercaderfa comercializa?

¢Usted es usuario de la Zofratacna?

alw|n

¢Usted importa desde?

VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS
2da PARTE DEL CUESTIONARIO: Proceso de negoclacién internacional

¢Cémo realiza el contacto con sus proveedores y/o empresas?

¢A través de que medio realiza el contacto con las empresas y/o proveedores?

7 |éAntes de quedar con una empresa investiga la informacién de la empresa?

éSuele prepararse para hablar con la empresa donde va a comprar?

¢Se asegura de tener un traductor que le ayude en caso que lo requiera?

¢Viaja frecuentemente a China para realizar la compra directamente?

¢Puede decir que lo empresarios chinos dan buena impresion?

¢élos empresarios chinos son puntuales y trabajan con usted a distancia a pesar de la
diferencia de horario?

¢éUsted prefiere contactarlos a la hora peruana o a la hora del pais del proveedor?

14 |¢Cotiza en mds de una empresa el precio de un producto?

¢Usted realiza la primera oferta del precio y las condiciones de compra?

¢Usted generalmente acepta la propuesta comercial de los empresarios chinos?

17 [¢Los empresarios Chinos le dan la oportunidad de negociar el precio de venta?

¢Los empresarios Chinos le dan la oportunidad de negociar los términos de Incoterm?

19 [;Qué término de Incoterm utiliza normalmente?

¢Cudndo realiza su segunda compra con |a misma empresa vuelve a viajar?

2! |¢Se queda satisfecho cuando cierran la negociacién?

VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS.
3ra PARTE DEL CUESTIONARIO: Importacion de China

¢Considera que la documentacién solicitada para la importacion es necesaria y atil?

¢Considera que los impuestos establecidos en la importacién son adecuados y justos?

¢Conoce y ha utilizado a su favor los tratados y acuerdos existentes entre Perd y China?

¢Siempre trabaja con el mismo tipo de Incoterm cuando realiza su proceso de compra
de mercancia?

N2 DNI o N2 de Colegio al que pertenece:_{) © /7 91 £¥
Nivel Académico/Profesién: /. ic. A 021

Nombre y Apellido del Experto: W.tFe €0 ( JE(as §UEY )/u Zanay : J/

Cargo:_D o cen/TE Fecha:_/ ‘f =il “FIRMA
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UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
- FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Intrumento: Cuestionario dirigido a los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza

TEMA DE LA TESIS: "Infli ia del p de lacién inter ional para la importacién de mercancia China de los usuarios de Zofratacna del centro

comercial Coronel Mendoza-Tacna, 2014"

‘ Muxlumyalal Mala/ Normal / 0 Buena/ i Muyurut;enal )
. if . . |
| insatisfactoria | INsatisfactoria | Indiferente | satisfactoria satisfactorla
1 i B 4 | 5
Pertinencia
. Redaccié
N Items sdiaas o:‘;:u x::s Claridad | Coherencia Obs.
VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS
1ra PARTE DEL CUESTIONARIO: Aspectos generales
1 [éSu local en que fila se ubica? (_\ i y) Quie [ ‘Ll e ub YA Su LC (a[ ?
¢Qué rubro de mercaderia comercnallza"‘ <
éUsted es usuario de la Zofratacna?

¢Usted importa desde? .~

2
3
4
& o Congee U 300re T0) Td1nicim VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS

¢Cémo realiza el contacto con sus proveedores y/o empresas? %

incoTERI? 2da PARTE DEL CUESTIONARIO: Proceso de negociacion internacional

¢A través de que medio realiza el contacto con las empresas y/o praveedores?

7 |éAntes de quedar con una empresa invesliga'u informacién dela-empresa? =

)( (Suele-prepararse-para-hahlar.con la- -empresa-donde-va-a-comprar? 2

9 ara Waklav (on aemprey@ Gon o P (5 pros
¢Se asegura de tener un traductor lorequiesa?

¢Viaja frecuentemente a China para realizar la compra directamente? g

¢Puede decir que lo@mpresarios chinos dan buena impresién?

¢los empresarios chinos son puntuales y trabajan con usted a distancia a pesar de la
diferencia de horario? v’

@«

R que \\ms) coraclor o )mmgmwodu > Nagonal & Fxl “

éUsted prefierf contaetarios ala-hora pe -o-z-ta-hora-det-pais-debproveadar?

14 |¢Cotiza en mds de una empresa el precio de un producte? -

X ¢Usted realiza |a primera oferta del precioly las condiciones de compra? +

¢Usted generalmente acepta la propuesta comercial de los empresarios chinas? v~

17 [¢Los empresarios Chinos le dan |a oportunidad de negociar el precio de venta? /

S
¢Los empresarios Chinos le dan la oportunidad de negociar los términos de Incoterm?

19 |¢Qué término de Incoterm utiliza normalmente? v

¢Cudndo realiza su segunda compra con la misma empresa vuelve a viajar? v~

2

¢Se queda satisfechor2uando cierran la negociacién? -

VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS.
3ra PARTE DEL CUESTIONARIO: Importacién de China

2
¢Considera que la documentacidn solicitada para la importacién es necesaria y util? v

23
¢Considera que los impuestos establecidos en la importacién son adecuados y justos?4”

¢Conoce y ha utilizado a su favor los tratados y acuerdos existentes entre Pery y Chira?

\% ¢Siempre trabaja con el mismo tipo de Incoterm cuando realiza su proceso de compra
de mercancia? g

Nombre y Apellido del Experto: \—L—SDN'H\} |"a 0 (RO)H F-Sle La n
N®DNI o N® de Colegio al que pertenece: 007190128
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ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
Intrumento: Cuestionario dirigido a los usuarios de Zofratacna del centro comercial Coronel Mendoza
TEMA DE LA TESIS: "Influencia del proceso de negociacién inter lonal para la Importacién de mercancia China de los usuarios de Zofratacna del centro
Coronel Mend: Tacna, 2014"
‘ Mur.umyalnl Mala/ Normal / Buena/ | “Uyubu';ﬂ"/
Indiferente i
' insatisfactoria| INSatisfactoria en Satisfactoria l satiefastona
1 | 2 3 4 | 5
Pertinencia
N items ::";‘::: conlos | Claridad | Coherencia | Obs.
objetivos
VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS
1ra PARTE DEL CUESTIONARIO: Aspectos generales
' |¢Su local en que fila se ubica? i ?D Z‘ B
2 |¢Qué rubro de mercaderia comercializa? a = i < Vv
3 [¢Usted es usuario de la Zofratacna? el N = </
4 |¢{Usted importa desde? 2y > > 2
VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS
2da PARTE DEL CUESTIONARIO: Proceso de negociacion internacional
5 |¢cémo realiza el contacto con sus proveedores y/o empresas? = \/ \f v
{
e ¢A través de que medio realiza el contacto con las empresas y/o proveedores? k = ~/ \/
7 |éAntes de quedar con una empresa investiga la informacién de la empresa? Y f N e
8 ¢Suele prepararse para hablar con la empresa donde va a comprar? W -/ < Y
Q. >
9 lise asegura de tener un traductor gue le ayude en caso que lo requiera? ) 7) 2, > ¢
10 ¢Viaja frecuentemente a China para realizar la compra direclomente? ‘5 "} 2, 5
'! |¢Puede decir que lo empresarios chinos dan buena impresion? % 3) £ >
¢Los empresarios chinos son puntuales y trabajan con usted a distancia a pesar de la '
T L2 ! . | ) (A (V5
diferencia de horario?
13 s | ~( <y (94
éUsted prefiere contactarlos a la hora peruana o a la hora del pais del proveedor?
14 |¢Cotiza en mas de una empresa el precio de un producto? \l <y \/ /
15 | iUsted realiza la primera oferta del precio y las condiciones de compra? B | | e ¢ o
18 ) (W] N N/ ¥
¢Usted generalmente acepta la propuesta comercial de los empresarios chinos?
17 |éLos empresarios Chinos le dan la oportunidad de negociar el precio de venta? v wr / \
18
¢Los empresarios Chinos le dan la oportunidad de negociar los términos de Incoterm? s </ N ol
19 1¢Qué término de Incoterm utiliza normalmente? f ~/ s (¥
2 ¢Cudndo realiza su segunda compra con la misma empresa vuelve a viajar? Y \[ o A \/
21 |¢Se queda satisfecho cuando cierran la negociacién? L‘( |- NL Y
VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS.
3ra PARTE DEL CUESTIONARIO: Importacion de China
2 e f
¢Considera que |a documentacidn solicitada para la importacidn es necesaria y util? | ol <
23
¢Considera que los impuestos establecidos en 1a importacién son adecuados y justos? Y k( e L'/ .
24 . . / &
¢Conoce y ha utilizado a su favor los tratados y acuerdos existentes entre Perd y China? L -/ \/
2% ¢Siempre trabaja con el mismo tipo de Incoterm cuando realiza su proceso de compra
de mercancia? ol s f e
i 2 |ov! S/ \/GI'L«\D"
Nombre y Apellido del Experto: = 5 slaire
N2 DNI o N® de Colegio al que pertenece:_© °~' ¢c 2% @
Nivel Académico/Profesién:__1- = // T~ prnin 0 Copimid A
© SRR 74 24 ata l O




ANEXO 4. RESUMEN DEL RESULTADO DE LAS ENCUESTAS (de la pregunta N°1-4)

Res(imenes de casos?

¢Usted es
¢Su local en que ¢,Qué rubro de mercaderia usuario de la ¢Usted importa o
fila se ubica? comercializa? Zofratacna? compra desde?
1 |e6tafila Articulos de deporte y camping Si lquique
2 6ta fila Articulos y adornos para el hogar Si Iquique
3 | 6tafila Jugueteria y peluches Si lquique
4 6ta fila Jugueteria y peluches Si Iquique
5 6ta fila Articulos de deporte y camping Si Iquique
6 | 6tafila Articulos de oficina Si China
7 6ta fila Articulos para hombres y mujeres Si China
8 6ta fila Equipos electrénicos Si Iquique
9 6ta fila Articulos para hombres y mujeres Si Iquique
10 | 6tafila Articulos para hombres y mujeres Si Iquique
11 | 6tafila Articulos para hombres y mujeres Si Iquique
12 | 6tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
13 | 6tafila Articulos y adornos para el hogar Si China
14 | 6tafila Avrticulos de coleccién Si China
15 | 5tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
16 | 5tafila Articulos y adornos para el hogar Si China
17 | 5tafila Articulos y adornos para el hogar Si Iquique
18 | 5tafila Articulos de oficina Si China
19 | 5tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
20 | 5tafila Articulos y adornos para el hogar Si Iquique
21 | 5tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
22 | 5tafila Equipos electrénicos Si China
23 | 5tafila Articulos y adornos para el hogar Si Iquique
24 | 5tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
25 | 5tafila Jugueteria y peluches No China
26 | 5tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
27 | 5tafila Articulos y adornos para el hogar No China
28 | 5tafila Articulos para hombres y mujeres Si Iquique
29 | 4tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
30 | 4tafila Articulos y adornos para el hogar No China
31 | 4tafila Articulos y adornos para el hogar Si China
32 | 4tafila Avrticulos de coleccién Si China
33 | 4tafila Jugueteria y peluches Si Iquique
34 | 4tafila Articulos y adornos para el hogar Si China
35 | 4tafila Articulos y adornos para el hogar Si Iquique




36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76

4ta fila
4ta fila
4ta fila
4ta fila
4ta fila
4ta fila
4ta fila
3rafila
3ra fila
3ra fila
3rafila
3ra fila
3ra fila
3rafila
3ra fila
3ra fila
3rafila
3ra fila
3ra fila
3ra fila
3ra fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
2da fila
1rafila
1rafila
1rafila
1rafila
1rafila

1rafila

Articulos de oficina

Jugueteria y peluches

Articulos y adornos para el hogar
Jugueteria y peluches

Equipos electrénicos

Articulos y adornos para el hogar
Ropa para hombres o mujeres
Ropa para hombres o mujeres
Jugueteria y peluches

Articulos y adornos para el hogar
Articulos para hombres y mujeres
Jugueteria y peluches

Articulos de deporte y camping
Articulos de deporte y camping
Articulos de coleccion

Jugueteria y peluches

Articulos y adornos para el hogar
Articulos de oficina

Articulos de oficina

Avrticulos de oficina

Articulos de coleccién

Jugueteria y peluches

Articulos de deporte y camping
Articulos de oficina

Articulos para hombres y mujeres
Equipos electrénicos

Articulos para hombres y mujeres
Articulos para hombres y mujeres
Articulos para hombres y mujeres
Jugueteria y peluches

Articulos y adornos para el hogar
Avrticulos de coleccién

Jugueteria y peluches

Articulos y adornos para el hogar
Articulos y adornos para el hogar
Articulos de oficina

Jugueteria y peluches

Articulos y adornos para el hogar
Jugueteria y peluches

Equipos electrénicos

Articulos y adornos para el hogar

Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
No
Si
No
Si
Si
No
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si

China
Iquique
Iquique
Iquique
China
Iquique
Iquique
China
Iquique
China
Iquique
Iquique
China
China
China
Iquique
China
Iquique
China
China
China
Iquique
Iquique
China
China
Iquique
Iquique
Iquique
Iquique
Iquique
China
China
Iquique
China
Iquique
China
Iquique
Iquique
Iquique
China
Iquique
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77 | 1rafila Jugueteria y peluches Si lquique

78 | lrafila Jugueteria y peluches No China

79 | 1rafila Jugueteria y peluches Si lquique

80 [ lrafila Articulos y adornos para el hogar No China

81 [ lrafila Articulos para hombres y mujeres Si Iquique

82 | 1rafila Jugueteria y peluches Si lquique

83 [ lrafila Articulos y adornos para el hogar No China

84 | lrafila Articulos y adornos para el hogar Si China

Total 84 84 84 84

a. Limitado a los primeros 100 casos.
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ANEXO 5. RESUMEN DEL RESULTADO DE LAS ENCUESTAS (de la pregunta N°5-15)

88

directamente

Preg.5 Preg.6 Preg.7 Preg.8 Preg.9 Preg.10 Preg.11 Preg.12. Preg.13. Preg.14 Preg.15
cCémorealiza| (A través de JAntes de JSuele ¢Se asegura ¢Viaja ¢Puede decir | ¢Los empresarios ¢Usted ¢ Cotiza en mas | ¢Usted realiza
el contacto gue medio quedar con | prepararse | de tener un | frecuentemente que lo chinos son prefiere de una la primera
con sus realiza el una empresa | para hablar | traductor que | a China para empresarios puntuales y contactarlos empresa el oferta del
proveedores | contacto con las | investiga la con la le ayude en realizar la chinos dan | trabajan con usted | teniendo en precio del precioy las
y/lo empresas? | empresas y/o informacién | empresa | caso que lo compra buena a distancia a pesar | cuenta la hora | producto que condiciones
proveedores? de la dondevaa| requiera? directamente? impresion? de la diferencia peruana? desea adquirir? | de compra?
empresa? comprar? horaria?
1 |Yolos Viajo Casi siempre | Si Si Casi siempre Si Casi siempre No Si No
contacto directamente
directamente
2 |Yolos Via telefonica A veces A veces Si Casi siempre Casi siempre | No No No No
contacto
directamente
3 |Yolos Internet/email Casi siempre | Casi Si Si Casi siempre | A veces No Casi siempre No
contacto siempre
directamente
4 |Yolos Internet/email Si Si Si Si Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre Casi siempre
contacto
directamente
5 |Yolos Teléfono e A veces Si Si Casi siempre Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre No
contacto internet
directamente
6 |Yolos Teléfono e Casi siempre | Si Si A veces Casi siempre | Casi siempre No Si No
contacto internet
directamente
7 |Yolos Teléfono e Casi siempre | Si Si Casi siempre A veces A veces No A veces No
contacto internet
directamente
8 |Yolos Teléfono e Si Si Si Si A veces A veces No Si A veces
contacto internet
directamente
9 |Yolos Teléfono e Si Si Si A veces Casi siempre | Casi siempre No Si No
contacto internet
directamente
10 |Yolos Internet/email Si Si Si A veces A veces Casi siempre No A veces No
contacto
directamente
11 |Yolos Internet/email Casi siempre | Casi Si Si Casi siempre | A veces No Casi siempre No
contacto siempre
directamente
12 |(Yolos Internet/email Si Si Si Si Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre Casi siempre
contacto
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13 |(Yolos Teléfono e A veces Si Si Casi siempre Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre No
contacto internet
directamente

14 |Yolos Teléfono e Casi siempre | Si Si A veces Casi siempre | Casi siempre No Si No
contacto internet
directamente

15 |(Yolos Teléfono e Casi siempre | Si Si Casi siempre A veces A veces No A veces No
contacto internet
directamente

16 |Yolos Teléfono e Si Si Si Si A veces A veces No Si A veces
contacto internet
directamente

17 |Yolos Teléfono e Si Si Si A veces Casi siempre | Casi siempre No Si No
contacto internet
directamente

18 |Yolos Internet/email Si Si Si A veces A veces Casi siempre No A veces No
contacto
directamente

19 |Yolos Internet/email Casi siempre | Casi Si Si Casi siempre | A veces No Casi siempre No
contacto siempre
directamente

20 |Yolos Internet/email Si Si Si Si Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre Casi siempre
contacto
directamente

21 |Yolos Teléfono e A veces Si Si Casi siempre Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre No
contacto internet
directamente

22 |Yolos Teléfono e Casi siempre | Si Si A veces Casi siempre | Casi siempre No Si No
contacto internet
directamente

23 |Yolos Internet/email Casi siempre | Casi Si Si Casi siempre | A veces No Casi siempre No
contacto siempre
directamente

24 | Yo los Internet/email Si Si Si Si Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre Casi siempre
contacto
directamente

25 |Yolos Viajo Casi siempre | Si Si Casi siempre Si Casi siempre No Si No
contacto directamente
directamente

26 |Yolos Via telefénica A veces A veces Si Casi siempre Casi siempre | No No No No
contacto
directamente

27 |Yolos Internet/email Casi siempre | Casi Si Si Casi siempre | A veces No Casi siempre No
contacto siempre
directamente

28 |Yolos Internet/email Si Si Si Si Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre Casi siempre
contacto

directamente
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29 [Yolos Teléfono e A veces Si Si Casi siempre Casi siempre | Casi siempre No Casi siempre No
contacto internet
directamente

30 |Yolos Teléfono e Casi siempre | Si Si A veces Casi siempre | Casi siempre No Si No
contacto internet
directamente

31 |Yolos Teléfono e Casi siempre | Si Si Casi siempre A veces A veces No A veces No
contacto internet
directamente

32 |Yolos Teléfono e Si Si Si Si A veces A veces No Si A veces
contacto internet
directamente

33 |Yolos Teléfono e Si Si Si A veces Casi siempre | Casi siempre No Si No
contacto internet
directamente

34 |Yolos Internet/email Si Si Si A veces A veces Casi siempre No A veces No
contacto
directamente

35 |Yolos Internet/email Casi siempre | Casi Si Si Casi siempre | A veces No Casi siempre No
contacto siempre
directamente

Total [N [35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35

a. Limitado a los primeros 100 casos.




ANEXO 6. RESUMEN DEL RESULTADO DE LAS ENCUESTAS (de la pregunta N°16-25)

91

Preg.16 Preg.17 Preg.18 Preg.19 Preg.20 Preg.21 Preg.22 Preg.23 Preg.24 Preg.25
¢ Usted ;Los ¢Los :Qué ¢Cuando ¢Considera . . .
. . Lo - . ¢Considera que los ¢Conoce y ha o :
generalmente empresarios empresarios término de realiza su C,Se_ queda que I_os impuestos utilizado a su favor (,Slempre tra_baja con
acepta la Chinos le _dan Chinos Ig dan la Im_:oterm segunda satisfecho requisitos establecidos en la los tratados y el mismo tipo de
propuesta la oportur_udad oportun_ldad de | utiliza con compra con la (_:uando soh_cnados para importacion son acuerdos In_coterm cuando
comercial de los | de negociar el negociar los mayor misma cierran la la importacion . realiza su proceso de
; . g . A - adecuados y se existentes entre .
empresarios precio de términos de frecuencia empresa negociacion? | son necesarios stifican? Pert v China? compra de mercancia?
chinos? venta? Incoterm? ? vuelve a viajar? y Utiles? ) ) y )
1 No No No FOB A veces Si Si Si No No
2 A veces Si No FOB A veces Casi siempre | Si Si No Si
3 A veces No No FOB Si Si Si Si No Si
4 A veces Si No FOB Si Si Si Si No Si
5 Si A veces No FOB A veces Si Si Si No Si
6 Si A veces No FOB Casi siempre | Si Si Si No Si
7 Casi siempre A veces No FOB A veces Casi siempre | Si Si No Si
8 Casi siempre A veces No FOB A veces A veces Si Casi siempre No Si
9 A veces A veces No FOB A veces A veces Si Si No Si
10 Si No No FOB A veces Casi siempre | Si Si No No
11 A veces No No FOB Si Si Si Si No Si
12 A veces Si No FOB Si Si Si Si No Si
13 Si A veces No FOB A veces Si Si Si No Si
14 Si A veces No FOB Casi siempre | Si Si Si No Si
15 Casi siempre A veces No FOB A veces Casi siempre | Si Si No Si
16 Casi siempre A veces No FOB A veces A veces Si Casi siempre No Si
17 A veces A veces No FOB A veces A veces Si Si No Si
18 Si No No FOB A veces Casi siempre | Si Si No No
19 A veces No No FOB Si Si Si Si No Si
20 A veces Si No FOB Si Si Si Si No Si
21 Si A veces No FOB A veces Si Si Si No Si
22 Si A veces No FOB Casi siempre | Si Si Si No Si
23 A veces No No FOB Si Si Si Si No Si
24 A veces Si No FOB Si Si Si Si No Si
25 No No No FOB A veces Si Si Si No No
26 A veces Si No FOB A veces Casi siempre | Si Si No Si
27 A veces No No FOB Si Si Si Si No Si
28 A veces Si No FOB Si Si Si Si No Si
29 Si A veces No FOB A veces Si Si Si No Si
30 Si A veces No FOB Casi siempre | Si Si Si No Si
31 Casi siempre A veces No FOB A veces Casi siempre | Si Si No Si
32 Casi siempre A veces No FOB A veces A veces Si Casi siempre No Si
33 A veces A veces No FOB A veces A veces Si Si No Si
34 Si No No FOB A veces Casi siempre | Si Si No No
35 A veces No No FOB Si Si Si Si No Si
Total IN [35 [35 35 35 35 35 35 35 35 35




ANEXO 7. RESUMEN DEL RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS (de la pregunta N°26-27)

Preg.26

Preg. 27

¢, Cual considera que es el mayor beneficio de
ser usuario de la Zofratacna?

¢,Cudl considera que es la mayor limitacion de ser usuario de
la Zofratacna?

So6lo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

So6lo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

Sélo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

Sélo se paga arancel del 6% del valor del CIF

No son consideradas todas las partidas arancelarias

So6lo se paga arancel del 6% del valor del CIF

No son consideradas todas las partidas arancelarias

So6lo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Restriccion del desplazamiento de mercaderia fuera de Tacna

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

©| 0| N| O O ~| W| N|

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacién al mes

[EnY
o

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

[
[EE

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

=
N

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Restriccion del desplazamiento de mercaderia fuera de Tacna

=
w

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

[EEN
D

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

IRy
(6]

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

=
[o)]

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

[EEN
~

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

=
o]

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

IRy
©

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Demora en el tramite de documentacion

N
o

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

N
=

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

N
N

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

N
w

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

No son consideradas todas las partidas arancelarias

N
I

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Restriccion del desplazamiento de mercaderia fuera de Tacna

N
)]

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

N
(o]

Solo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Méaximo US$10,000.00 de importacién al mes

N
~

Soélo se paga arancel del 6% del valor del CIF

No son consideradas todas las partidas arancelarias

N
[ee]

Soélo se paga arancel del 6% del valor del CIF

No son consideradas todas las partidas arancelarias

N
©

Solo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Restriccion del desplazamiento de mercaderia fuera de Tacna

w
o

Solo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Restriccion del desplazamiento de mercaderia fuera de Tacha

w
-

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Méaximo US$10,000.00 de importacién al mes

w
N

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

w
w

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes

w
I

Sus ventas estan exoneradas del IGV, IPM, ISC

Méaximo US$10,000.00 de importacién al mes

w
)]

Soélo se paga arancel del 6% del valor del CIF

Maximo US$10,000.00 de importacion al mes
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