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RESUMEN

El presente informe de tesis esta enfocado en determinar de qué manera el uso de base de datos
contribuye en la negociacion de importaciones de paneles solares de la empresa Gruming Peru
S.A.C. entre los afios 2016 y 2018, que se tomd como un caso de estudio, con la finalidad de
confirmar que la herramienta de inteligencia comercial utilizada en la empresa ha sido de utilidad y
a su vez, revelar que la capacitacién en este tipo de herramientas puede generar un impacto positivo
dentro de la realidad de esta empresa, la cual se dedica a la importacion de diversos productos

relacionados a las telecomunicaciones.

Para poder realizar la investigacion y validad la hipétesis planteada en el segundo capitulo, se
realizaron entrevistas guiadas a los involucrados en el proceso de importaciéon y negociacion de
paneles solares en Gruming Perd S.A.C., asi como la verificacién documentaria de las importaciones
de paneles solares policristalinos de 250 vatios, y también a la base de datos brindada por la
empresa, en la cual se muestran los criterios de mayor relevancia para esta. La metodologia

empleada, se detalla en el tercer capitulo de esta investigacion.

En el cuarto capitulo, se aprecian los resultados obtenidos luego de aplicar las entrevistas y revision
documentaria, dichos resultados se encuentran detallados conforme a los objetivos especificos

planteados inicialmente.

En el capitulo cinco, se valida la hipétesis segun los resultados obtenidos en el anterior capitulo, en

contraste a lo divulgado por otros autores, presentes en el marco teérico de la investigacion.

Al finalizar la investigacién se llegd a las conclusiones especificadas en la Ultima seccién del
presente informe, seguido de las recomendaciones hacia la empresa y los futuros lectores. Ademas
se muestran las referencias de los autores que ha servido de base para la investigacién realizada,
asi como los anexos que incluyen la validacion de la herramienta utilizada, las notas de las
entrevistas guiadas aplicadas al Gerente General, asi como al Gestor de Importaciones de la
empresa, las facturas que evidencian las importaciones realizadas entre los afios 2016 al 2018, las
bases de datos elaboradas por la empresa, y por Ultimo, la evidencia fotografica de la visita realizada
ala empresa, asi como fotografias de la entrevista aplicada tanto al Gerente General como al Gestor

de Importaciones en la empresa.

Palabras clave: Comercio exterior, importaciones, inteligencia comercial, base de datos,

negociacion.
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ABSTRACT

This thesis report is focused on determining how the use of database contributes to the negotiation
of imports of solar panels of the company Gruming Perd S.A.C. between the years 2016 and 2018,
which was taken as a case study, with the purpose of confirming that the commercial intelligence
tool used in the company has been useful and to reveal that the training in this type of tools can
generate a positive impact within the reality of this company, which is dedicated to the importation of

various telecommunications-related products.

In order to carry out the investigation and validate the hypothesis presented in the second chapter,
guided interviews were applied to those involved in the process of importing and negotiating solar
panels in Gruming Perd S.A.C., the verification of imports documentation of polycrystalline solar
panels of 250 watts, and the database provided by the company, which shows the most important

factors for them. The methodology used is detailed in the third chapter of this research.

In the fourth chapter, we appreciate the results obtained after applying the interviews and

documentary review, these results are detailed according to the specific objectives initially presented.

In chapter Five, the hypothesis is validated according to the results obtained in the previous chapter,
in contrast to the showed information by other authors, present in the theoretical framework of the

investigation.

The conclusions are shown on the last section of this report, followed by recommendations to the
company and the future readers. It also shows the references of the authors that has served as the
basis for the research carried out, as well as the annexes that include the validation of the tool used,
the notes of the guided interviews applied to the General manager, as well as the manager of Imports
of the company, the invoices that evidence the imports made between the years 2016 to 2018, the
databases elaborated by the company, and finally, the photographic evidence of the visit made to
the company, as well as photographs of the Interview applied to both the General manager and the

import manager in the company.

Key words: Foreign trade, imports, commercial intelligence, database, negotiation.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica
Actualmente, frente a un panorama de comercio internacional alentador, evidenciado por el
incremento de la actividad comercial, tanto para importaciones como para exportaciones, que
favorece especialmente a América Latina, en donde las importaciones crecerian 9.5%,
mientras que las exportaciones en un 4.6% para el afio 2018. (Méxicoxport, 2016). Resulta
muy importante reconocer que este contexto genera muchas oportunidades para las
empresas que se desarrollan en el &mbito internacional, asi como alertar sobre el riesgo que
la competencia esta creciendo.
Para las empresas que tiene actividades comerciales a nivel internacional, ya sean
importadores o exportadores, la informacion veridica y actualizada de distintos entornos de
interés llega a ser crucial, gracias a esto, logran sacar ventaja competitiva y saber qué paso
siguiente dar. Es en este punto, en donde la inteligencia comercial se vuelve determinante,
entendiendo a esta como el uso de informaciéon debidamente procesada y sustentada, para
poner en marcha un proyecto, teniendo en cuenta el acontecer del mercado. (Rojas, 2016).
El uso de este proceso y sus herramientas resultan beneficiosos para las empresas que la
pongan en practica, ante esta situacion, se presenta un reto constante para los
administradores de las organizaciones que importen o exporten mercancias, saber tomar las
mejores decisiones, las cuales busquen aprovechar de la mejor manera las oportunidades en
el mercado internacional, asi como minimizar los riesgos de las amenazas en este contexto.
Se ha demostrado que la inteligencia comercial genera muchos beneficios, como es el caso
de ProMéxico, que ha aplicado este proceso para que los empresarios ligados al comercio
internacional, aprovechen mejor las oportunidades, teniendo buenos resultados en diferentes
rubros del mercado, gracias a que la inteligencia comercial brindaba mayor seguridad a la
hora de tomar decisiones. (El Economista, 2018)
En el Perd, son muy pocas las empresas que ejecutan la inteligencia comercial, a pesar de
ser una herramienta del comercio para aprovechar oportunidades a nivel internacional. Es
vital lograr enfocarse en lo intangible, el trabajo detras del producto comercializado, pues en
este punto las empresas extranjeras logran sacar mejor provecho. (Gestion, 2014)
Es aqui, en donde las bases de datos cumplen un rol fundamental para la aplicacién de
inteligencia comercial en el ambito del comercio internacional. Gran parte del esfuerzo de todo
empresario peruano esta destinado a producir, pero no a analizar su entorno macro y micro
econémico, generando desde sobrecostos en procesos simples hasta la pérdida de
oportunidades de negocio.
Este es el caso de la compafiia Gruming Perl SAC, encargada del suministro de equipos

para el rubro de redes y telecomunicaciones, dentro de su cartera de productos, se pueden
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encontrar los equipos de energia para las telecomunicaciones, especificamente los paneles
solares, los cuales son de procedencia china.

Dicha empresa registra importaciones de esta mercancia a partir del afio 2016, pero es a
inicios del afio 2017 cuando la compafiia implementa el area de Importaciones, que se
encarga de verificar las negociaciones en la cadena de suministro para los productos de
procedencia internacional. Para poder realizar esto, hacen uso de bases de datos de SUNAT,
en donde se puede obtener diversos criterios, los cuales son analizados para poder negociar
frente a proveedores. La empresa cumple con los requisitos para ser un caso de estudio,
debido a que, en su proceso de negociacion para la importacion, incluye el uso de base de
datos como su principal herramienta de inteligencia comercial.

La propuesta de estudio de los tesistas esta relacionada directamente en las variables
mencionadas, por un lado, las bases de datos que se utilizaron como herramienta de
inteligencia comercial, y por el otro, la negociacion para la importacion de paneles solares de
250Wp, de tal manera que se describa la contribucion de la primera variable en relacién a la

segunda.

Formulacion del problema

¢,De qué manera el uso de base de datos contribuye en la negociacion de importaciones de
paneles solares entre los afios 2016 al 2018 en la empresa Gruming Pert S.A.C. de Lima,
Truijillo 20187

Justificacion

La presente investigacion se realiza de conformidad con los lineamientos sugeridos por la
Universidad Privada del Norte, por ende, se justifica por los siguientes aspectos:

Esta investigacion se justifica tedricamente en las bases fundamentales del comercio
internacional en donde se da lugar a la inteligencia comercial que tiene como objetivo poner
en rumbo una idea de negocio aprovechando las oportunidades que brinda el mercado y
mitigando los riesgos a la hora de tomar decisiones y acciones concretas, todo esto

fundamentado en el analisis de datos, como lo explica Rojas (2016).

La presente investigacion busca motivar a la empresa Gruming Peru SAC a continuar con el
desarrollo y fortalecimiento de su area de importaciones, mostrando el impacto positivo que
ha tenido esta area en los costos de importacién para la empresa; por otro lado se busca
brindar informacion clara y concisa sobre la relacion del andlisis de una base de datos de
importaciones y su impacto en la correcta toma de decisiones comerciales dentro de una
empresa enfocada al rubro de redes y telecomunicaciones.

Con esta investigacion también se pretende dar valor significativo a la base de datos que, a

pesar de ser una pequefia parte de la inteligencia comercial, es una herramienta poderosa si

Cubas Ponte, Y; Linares Calderon, P Pag. 11



UNIVERSIDAD IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL

V.
wp .
}4 USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGOCIACION DE

1.4.

15.

PRIVADA DEL NORTE 2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

se analiza correctamente, pudiendo brindar informacién de alto valor a la hora de la toma de
decisiones comerciales, asi mismo, se desea resaltar nuestro trabajo como profesionales en
Administracién y Negocios Internacionales mostrando el impacto de nuestra labor dentro de
las organizaciones.

Asi también, esta investigacién encuentra su justificacién académica en el uso de todo el
conocimiento adquirido durante la vida universitaria de los tesistas sobre inteligencia
comercial, logistica internacional, costos y presupuestos, temas que se ven involucrados

directa e indirectamente en esta tesis.

Limitaciones

Una de las principales limitaciones fue la “partida bolsa” del producto paneles solares,
identificada con el cddigo arancelario “8541.40.10.00”, porque dificulté la bldsqueda de
informacion de las importaciones de este producto al Per(, antes de continuar se debe dejar
claro que una partida bolsa hace referencia a una partida arancelaria no especifica, donde
se encuentran diversos productos con similares caracteristicas pero que no han sido
clasificados especificamente por ser productos de baja comercializacion, innovadores o que
tienen muchos ingredientes o componentes (Rojas, 2016). Esta limitacion fue superada
gracias al tiempo de andlisis de cada uno de los tesistas y al conocimiento del portal SUNAT
a la hora de realizar la descarga y filtros de la base madre de esta subpartida arancelaria.
Como segunda limitante se presenté la carencia de una base de datos integrada por parte de
la empresa Gruming Peru SAC a sus procesos de importacion, lo cual es entendible teniendo
en consideracion que recién en el 2017 crearon el area de importaciones dentro de la
empresa, esta limitacion fue superada gracias a que uno de los tesistas labor6 en la empresa
durante el tiempo que se cred esta area y pudo ser participe del proceso de recoleccion de
datos y analisis de los mismos.

Por dltimo, esta la limitacion de informacion relacionada a las importaciones de paneles
solares al Peri como sujeto de estudio para casos académicos y universitarios, limitaciéon que
se superd gracias a las diversas fuentes de informacion y a la habilidad de relacionar
diferentes fuentes con temas similares para asi brindar aportes de valor significativo a la

presente investigacion.

Objetivos

1.5.1. Objetivo general

Determinar de qué manera el uso base de datos contribuye en la negociacién de
importaciones de paneles solares entre los afios 2016 al 2018 en la empresa Gruming Peru
S.A.C. de Lima — Truijillo, 2018.
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1.5.2. Objetivos especificos

e Determinar la mejor fuente para la obtencién de base de datos que se adecla
al proceso de importaciones de Gruming Perd S.A.C.

¢ Identificar los criterios de la base de datos que la empresa Gruming Per S.A.C.
utiliza en la negociacion de importacién de paneles solares entre los afios 2016
y 2018.

o |dentificar el proceso de negociacién para la importacién de paneles solares de
la empresa Gruming Peru S.A.C. entre los afios 2016 y 2018.

e Establecer en qué medida el uso de las bases de datos contribuy6 en la
negociacion de importaciones de paneles solares en la empresa Gruming Peru
S.A.C.

CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1

Antecedentes:

2.1.1. Entre los antecedentes internacionales:

En el afio 2010, en la Universidad del Azuay de Cuenca - Ecuador, Lazo y Jara (2010),
realizaron un trabajo de graduacién previo a la finalizacién del Diplomado en Negocios
Internacionales titulado “La importancia de la inteligencia comercial: Caso préactico
exportaciones ecuatorianas”. Esta investigacion tuvo como objetivo “Otorgar al usuario
ecuatoriano una serie de herramientas comerciales para negociar internacionalmente, asi
como las fuentes de a las que puede acceder, las instituciones que apoyan su gestion, la
tecnologia y que medios de comunicacién son necesarios a fin de minimizar tiempos y
esfuerzos”; teniendo asi mismo como hipétesis “Al ser la Inteligencia Comercial una
herramienta para el comercio exterior, permitird al usuario de acuerdo a sus necesidades de
informacién y metas trazadas a: incrementar sus ventas, conocer las culturas y sub-culturas
de los paises(que reflejaran las necesidades especificas del mercado, objetivo), a flexibilizar
al producto para adecuarse a ese mercado, a evaluar a los competidores internos y externos,
a conocer los parametros arancelarios y no arancelarios que permitira introducir el producto
al mercado, ahorrar tiempo y dinero en esfuerzos que no den resultados éptimos a usuarios,
sean estos, productores de bienes y/o servicios”. Y presentando las siguientes conclusiones:
“La inteligencia comercial es la mejor alternativa para garantizar el éxito de las empresas
frente a un mundo globalizado, ya que facilita la toma de decisiones y la puesta en marcha de
las técnicas a seguir en materia de comercio exterior”; “Se debe tomar en cuenta que para
que el usuario observe y utilice estas herramientas, debe tener acceso a las tecnologias de
la informacién con las que cuentan los diferentes entes especializados”. “Las herramientas

gue se han dado a conocer en esta investigacion representan para los usuarios una guia que
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encamine y oriente el levantamiento de informacion especifica”. (Lazo & Jara, 2010). Lo
mencionado anteriormente, es relevante para la presente investigacion, puesto que los
autores relacionan la importancia de la inteligencia comercial con la toma de decisiones en la
empresa que negocia a nivel internacional, asi como la importancia del uso de las tecnologias
de la informacidn y su interaccion con los usuarios o colaboradores.

En el aflo 2011, en el Consejo de Ciencia y Tecnologia del estado de Guanajuato —
CONCYTEG de Guanajuato, Rodriguez Martinez (2011) desarroll6 una investigacion llamada
“Inteligencia comercial y el disefio de productos: a partir de estrategias y fuentes de
informacion”, en donde concluye que “la inteligencia comercial es una herramienta necesaria
e importante para alcanzar los objetivos trazados por la estrategia”, asi mismo menciona que
“la informacion es un bien que tiene mucha demanda, que es intangible e invisible y que es
dificil medir cuanto se necesita”, pero finaliza sustentando que “la informacién que se obtiene
no tiene ningun valor sino hasta que se combina con informacion con la que cuentan los
empleados que existe en la compafiia, para crear un nuevo conocimiento. El nuevo
conocimiento que se genera hay que integrarlo con la estrategia de la compafiia”. (Rodriguez
Martinez, 2011). Lo mencionado previamente por el autor, aporta a la presente investigacion
al resaltar la importancia de la inteligencia comercial para lograr los objetivos de una
organizacion, asi como el aporte significativo que brinda la informacién obtenida y como debe

ser manejada por la compafiia para poder generar beneficios dentro de esta.

Entre los antecedentes nacionales:

En el afio 2014, en la Universidad Privada del Norte — UPN de Trujillo, Dominguez Castafieda
(2014), desarrolld6 una tesis llamada “Estrategias del area Logistica Internacional y su
influencia en los costos totales de importacién de la empresa Eurotubo SAC de la ciudad de
Trujillo, 2014”, para optar por el grado académico de Licenciado en Administracion y Negocios
Internacionales. Esta investigacion tuvo como problema: “¢ En qué medida las estrategias del
area Logistica Internacional influyen en los costos totales de importacion de la empresa
Eurotubo SAC de la ciudad de Trujillo, 2014?”; que tiene como hipétesis: “Las estrategias en
el area Logistica Internacional influye reduciendo significativamente los costos totales de
importacion de la empresa Eurotubo SAC de la ciudad de Truijillo, 2014”. Y presentando la
siguiente conclusién: “Se determind que las estrategias que se implementen en el area
logistica internacional influyen reduciendo significativamente los costos totales de importacion
de la empresa Eurotubo SAC de la ciudad de Trujillo, confirmandose la hipotesis de
investigacion”. Asi también el autor considera que la decisién de compra entre un proveedor
nacional o internacional se basa en los siguientes factores: presentacién de la cotizacion,
calidad de los materiales con los que se produce la mercaderia a importar, el cumplimiento
en el plazo de entrega, la seriedad de la empresa y el precio de los productos que esta

empresa vende. (Dominguez Castafieda, 2014). Esto aporta en la presente investigacion,
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debido a que se sefialan los factores o criterios que se deben tener en cuenta al momento de
negociar con un proveedor internacional.

En el aflo 2017, en la Universidad César Vallejo — UCV de Lima, Arévalo (2017), elaboré una
tesis titulada “Gestion de compras en la empresa Industrias Metalicas EL RAFA E.I.R.L” para
optar por el grado de Maestro en Gerencia de Operaciones y Logistica. Dicha tesis incluye
uno de los siguientes problemas de investigacion: “4Como se efectiua las fuentes de
aprovisionamiento para las previsiones en la empresa Industria Metdlicas EIl RAFA E.I.R.L.?”,
concluyendo de la siguiente manera: “Para mejorar las previsiones en la empresa EL RAFA
E.l.R.L., se necesita capacitar al personal que labora en el area de compras, instruyéndolos
en temas de negociaciéon y habilidades blandas, y efectuar la blsqueda de nuevos
proveedores tanto locales como nacionales e internacionales utilizando las diferentes
herramientas que les proporciona la empresa para su mejor desempefio”. (Arévalo, 2017).
Con ello, el autor hace referencia a la importancia de la negociacién con proveedores, en
beneficio de la compafiia, que aportard a la presente investigacion a la hora de realizar el
contraste con los resultados obtenidos.

En el afio 2018, en la Universidad Privada del Norte — UPN de Trujillo, Barrantes y Pefia
(2018) elaboraron una tesis llamada “Modelo de inteligencia comercial para la seleccion de
proveedores chinos de material quirdrgico para empresas veterinarias de la ciudad de Truijillo,
2018” para optar por el grado de Licenciado en Administracién y Negocios Internacionales.
Esta investigacion tuvo como problema “;Qué etapas debe considerar un modelo de
inteligencia comercial para la seleccion de proveedores chinos de material quirdrgico
veterinario, en Trujillo en el 20187?”. En las conclusiones de la investigacion, demostraron que
una de las cinco etapas importantes dentro de la seleccion de un proveedor chino de material
quirargico es el “analisis de requerimientos, consolidacién de informacién e identificacion de
los criterios”, asi también, sefalan que, los criterios que se deben tomar en cuenta para la
seleccion de proveedores son “costo, calidad del producto, servicio, ...”. Por otro lado, senalan
gue el modelo para la seleccién de proveedores chinos de material quirargico, fue aceptado
por expertos importadores en este rubro, ademas aseguraron que éste lograra ayudarlos en
los procesos internos de sus compafiias. (Barrantes & Pefa, 2018). Lo mencionado por los
autores, aportara en la presente investigacién, pues reafirman los criterios a tomar en cuenta

para la negociacion con proveedores internacionales.

Bases tedricas

Inteligencia comercial:

Antes de definir el concepto de “Inteligencia comercial”, Rojas (2016), menciona que se debe iniciar

por la base sustancial es decir por los datos que al ser tan extensos deberan ser recopilados en

bases de datos para luego ser tabulados de manera resumida de tal forma que puedan ser
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cuestionados, analizados e interpretados eficientemente para asi aportar un significado y convertirse

en informacion, es a partir de este punto que la inteligencia comercial empieza a tomar forma.

2.2.1.1.

2.2.1.2.

Objetivos de la inteligencia comercial:

Tras el andlisis de datos queda al descubierto ciertos factores del mercado
gue se deben investigar Rojas (2016), menciona que es necesario
compilar suficiente informacién del mercado como para poder interpretar
las verdaderas causas del problema. Téngase en consideracion que los
principales objetivos de ese proceso sera generar estrategias enfocadas
a diversos entornos del negocio para que asi se puede aprovechar las
oportunidades en nuevos mercados tanto locales como internacionales y

por otro lado se busca reducir el riesgo frente a estos escenarios.

Inteligencia comercial dentro de las empresas de negocios
Internacionales:

Todas las organizaciones requieren contar con informacion veridica y
actualizada que le permita conocer distintos entornos acertadamente.
(Rojas, 2016) Esto quiere decir que es importante recordar que las
empresas no solo deberan interactuar con estos entornos sino que
también deberan recibir respuestas de su accionar sobre ellos, para de
esta manera validar que se estan cumpliendo los objetivos planteados

correctamente.

Por otro lado, Rojas (2016), menciona que para realizar las actividades
comprendidas en los negocios internacionales, tanto la investigacion de
mercados internacionales como la inteligencia comercial deben contar con
un monitoreo constante, apoyandose en herramientas tecnolégicas como
lo son los (sistemas de administracién de base de datos), asi como con un

equipo de especialista que apoyen en el monitoreo constante de estos.

Rojas (2016), hace una interrogante crucial para la presente investigacion,
¢, Qué pasaria si los resultados no son los que la empresa espera? Es este
monitoreo el que permitira la pronta toma de accién y modificacion o
creacién de otras estrategias que se orienten nuevamente hacia el logro
de objetivos. Es en este punto que entra a tallar la importancia de las
bases de datos como una herramienta de la inteligencia comercial y su
monitoreo constate.
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Figura n.° 1. Proceso para el desarrollo de inteligencia comercial

Investigacion de mercados
Recopilaciéon de datos

Inteligencia comercial
Desarrollo de estrategias,

Pais aplicacion y monitorieo Pais
Origen Destino

Fuente: Rojas (2016)

2.2.1.3. Método cualitativo por puntos:

Rojas (2016), explica que cuando se tiene que seleccionar una alternativa
dentro de un grupo de ellas, que son de diferentes caracteristicas, es
vélido utilizar el método cualitativo por puntos, el cual ayuda a encontrar

la mejor opcidn segin la prioridad que asigne el usuario.
Este método consta de los siguientes pasos:

a) Sefalar los factores mas importantes y relevantes.

b) Brindar un peso a cada factor listado, la suma de estos debe ser
igual al 100%.

c) Listar las alternativas potenciales a evaluar, a cada una de estas,
se le debe asignar un puntaje o calificacion, seguin sus
caracteristicas en relacion al factor listado en el primer paso.

d) Multiplicar cada calificacién con el peso asignado segun el factor,
se obtendrd la ponderacion de la alternativa por factor.

e) Por dltimo, se suman todos los valores de ponderacion, el
resultado de cada alternativa se compara. La alternativa con

mayor ponderacion, es la prioritaria para el usuario.
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Para poder comprender mejor sobre la aplicacién de este método, Rojas

(2016), utiliza el siguiente ejemplo.

Tabla n.° 1. Ejemplo del uso de método cualitativo por puntos para seleccién de mercado

internacional

Factor Peso Alemania Brasil

Calificacion  Ponderacion Calificacion Ponderacion

Demanda Consumo 0.15 7 1.05 8 1.20
Potencial estimado

Penetracion 0.10 5 0.50 6 0.60

importaciones

Ventajas de 0.20 3 0.60 4 0.80
origen
Similitud del 0.10 8 0.80 9 0.90
mercado
Barreras  Barreras 0.10 1 0.10 2 0.20
al arancelarias
COMercio “Barreras no  0.10 1 0.10 2 0.20

arancelarias

Distancia 0.15 3 0.45 4 0.60
geogréfica
Tipo de 0.10 4 0.40 4 0.40
cambio

Totales 1.00 4.00 4.90

Ponderacion = calificacion * peso  Mercado elegido Brasil por tener la mayor calificacién total

ponderada

Fuente: Rojas (2016)
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Base de datos:

2.2.2.1.

2222

2.2.2.3.

Definicion:

Conjunto de sucesos, observaciones o situaciones extraidas de fuentes
primarias y secundarias, estos datos pueden ser tan extensos que incluso
se puede conseguir bases de datos con millones de filas, razén por la cual

se debera sintetizar dichas bases para su mejor lectura y comparacion.
(Rojas, 2016)

Objetivo:

El principal objetivo de utilizar una base de datos como herramienta de
inteligencia comercial, es brindarnos una visién del futuro sustentada no
solo en datos pasados sino también en datos presentes, esto nos ayudara
a aprovechar oportunidades y reducir riesgos en los negocios. (Rojas,
2016)

Fuentes para obtencidn de base de datos:

Rojas (2016), indica que las fuentes de informacion deben ser confiables,

veridicas, claras, precisas y actualizadas; todo esto porque el éxito en un

nuevo mercado solo se lograra siempre y cuando se le conozca bien, de no

ser el caso advierte que sera imposible interpretarlo y como consecuencia de

eso el negocio fracasara.

a.

Fuentes primarias:

Rojas (2016) menciona que “Es aquella informacion recopilada
directamente por el investigador”, teniendo en consideracion que esta
informacion fue buscada, clasificada e interpretada bajo el conocimiento y
percepcion del mismo, por su lado es fundamental que el investigador
haga uso de instrumentos propios para que estos datos sean

considerados en esta fuente.

Fuentes Secundarias:

Por otro lado Rojas (2016) especifica que “La secundaria es aquella que
fue realizada por otros autores y que puede servir de referencia para la
propia investigaciéon”, es en este punto donde se recurre a material
elaborado por terceros, estos datos deben ser relevantes para nuestra
investigaciéon caso contrario podran ser descartados parcial o totalmente

seguln el grado de relevancia.
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2.2.2.4.

Proceso de obtencién de base de datos:

Antes de comenzar a hablar sobre el proceso de obtencién de base de
datos, se debe tener’ en consideracién que la revolucion digital ha hecho
posible que la informacién digitalizada sea facil de procesar, almacenar,
transmitir y distribuir; descubrir conocimiento de este volumen de datos es
un gran reto en si mismo, razén por la cual la mineria de datos es relevante
en este proceso, puesto que busca encontrarle sentido a toda la
informacion actual que es almacenada en linea. (Riquelme, Ruiz, &
Gilbert, 2016)

Haciendo un resumen de lo antes mencionado queda claro que los datos
digitales son tan amplios que es necesario realizar una discriminacion de
ellos centrando nuestros esfuerzos en la consolidacion en una base la cual
tenga un objetivo especifico para luego ser interpretada y obtener

informacion relevante para nuestra investigacion.

Nuestra investigacion utilizo bases de datos estadisticos para conocer los
costos de importacion de paneles solares; Rojas (2016) explica que “Se
debe tener en cuenta que normalmente las fuentes muestran los datos
estadisticos del régimen de importacion referidos al valor del Incoterm CIF
(Costo, seguro y flete) expresado en dolares. En este caso, el vendedor
se hace cargo de todos los costos incluidos el transporte principal y el

seguro, hasta que la mercaderia llegue al puerto de destino.”

Las fuentes de informacién para estas bases de datos tienen que ser
confiables, veridicas, claras, precisas y actualizadas (Rojas, 2016), razon
por la cual se valida el uso de las bases de datos extraidas de la
Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria,
como nuestra principal fuente nacional de datos estadisticos de comercio
exterior donde atreves la partida arancelaria “8541.40.10.00” y siguiendo
una secuencia de pasos especificos se obtiene una base de datos con

montos CIF del producto en mencion.
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2.2.2.5. Pasos para la obtencién de Base de datos en SUNAT:

Figura n.° 2. Obtencién de informacion de Partida arancelaria SUNAT

Resumen
partida pais
Obtencién de informacion
de una partida arancelaria
en el portal SUNAT
Detallado de
partida
Fuente: Rojas (2016) Elaboracion: Propia

Rojas (2016), indica que existen 2 opciones para obtener informacién de
una partida arancelaria en SUNAT, siendo la segunda opcién de detallado
de partida la 6ptima para esta investigacién por que brinda informacion
especifica de la partida arancelaria del producto importado/exporta a
nuestro pais versus a la primera opcién que solo te brinda de manera
general el ranking pais por importaciones/exportaciones de la partida

arancelaria.

A continuacién, detallamos el proceso a seguir para obtener esta base de

datos del detallado por partida:

Figura n.° 3. Pasos para obtener detallado de partida

Ingreso a la plataforma web de
Aduanet

Ingreso de partida
arancelaria a la matriz
de busqueda

v

Busqueda y descarga de resultados
de la partida arancelaria

Fuente: Rojas (2016) Elaboracion: Propia
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1) Primer paso:
Ingresar a la plataforma Aduanet, en esta pagina le permite al usuario
hacer consultas de la informaciéon anualizada o mensualizada por
subpartida arancelaria, brindando detalle especifico como descripcion
de la mercaderia, unidades, empresas importadoras y exportadoras,

aduanas, vias, etc.

2) Segundo paso:
Se debera llenar la matriz de busqueda con toda la informacion
requerida para la basqueda de la subpartida arancelaria del producto
a investigar, una vez que se llenan todos los datos en la matriz y se
selecciona el rango de tiempo del que se requiere obtener las bases
de datos, se realiza la consulta, después de esto se generara un

cédigo el cual deberé ser copiado para el tercer y Gltimo paso.

3) Tercer paso:

Abrir la pagina de resultados en la plataforma de Aduanet, en esta
pagina se debera buscar el cédigo antes copiado para encontrar
nuestra busqueda de la subpartida arancelaria, el proceso de
resultados puede demorar hasta 48 horas, una vez que encuentren el
cadigo en azul, podran descarga un archivo ZIP que contiene una hoja
de célculo con la base de datos madre de la partida.

Una vez se obtenga la base de datos es momentos de empezar a

depurarla para obtener la informacién relevante para el estudio.

2.2.2.6. Ventajas del andlisis de una base de datos:

Antes de empezar a describir las ventajas del andlisis de una base de
datos se debe mencionar que existen dos pasos para la tarea en mencion
similares a los realizados en la mineria de datos (Riquelme, Ruiz, &
Gilbert, 2016); primero elegir el modelo y por otro el ajuste final de este a
los datos, a su vez la eleccion del modelo viene determinada por dos

condicionantes: el tipo de datos y el objetivo que se quiere obtener.

Después de tener claro el modelo a utilizar y el objetivo de la base de
datos, se procede a utilizar metodologias para el analisis inteligente de
estos, los cuales puedan descubrir conocimiento util de los datos.
(Riquelme, Ruiz, & Gilbert, 2016) Hacen referencia al termino KDD
(iniciales de Knowledge Discovery in Database) que se refiere a su vez al

proceso de extraccion de conocimiento a partir de una base de datos.
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Teniendo en consideracién lo antes mencionado las principales ventajas
del analisis de una base de datos como herramienta de inteligencia

comercial son:

e Habilidad para extraer de manera precisa la informacion util para
la toma de decisiones o exploracion.

e Disminucién de riesgo frente a posibles competidores.

¢ Aumento de competitividad frente a nuevos requerimientos.

e Mejor interpretacion del mercado actual.

e Generacion de estrategias de accion eficientes frente a
situaciones de riesgo.

e Revelacion de ciertos factores del mercado que se deben

investigar.

2.2.2.7. Definicion Conceptual y operacional: Base de datos

a. Conceptual:
“Son el conjunto de sucesos, observaciones o situaciones extraidas de
fuentes primarias o secundarias. Dichas fuentes pueden ser documentos,
personas, medios, eventos, situaciones, numeros, palabras, graficos,

imagenes, etc.” (Rojas, 2016)

b. Operacional:
Esta variable cumple con las siguientes dimensiones establecidas,

extraccion, recopilacion, tabulacién y andlisis de datos.

2.2.3. Negociacion:

Rojas (2016), menciona que se debe tener en cuenta que para tomar una decisién se requiere de
informacion veridica y actualizada haciendo hincapié que el manejo de informacion ofrece poder de

negociacion frete a la contraparte.

2.2.3.1. Definicion:

En el estudio de Lozada (2018) sobre la negociacién se define como el
proceso que conlleva comunicacion oral y escrita, a través del cual el
denominador comun es la blusqueda de un compromiso aceptable para

todas las partes el autor también indica que para que se inicie una
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negociacion debe existir un desacuerdo o un interés genuino de las partes

en resolver una situacién para llegar a un acuerdo.

Otra definicion de Negociacion es la que nos brinda Zapata (2009)
menciona que es un proceso conjunto, en el cual cada parte intenta lograr
mas de lo que podria conseguir actuando por cuenta propia, sin dafar los
intereses del otro, esto a su vez no hace pensar que ademas de la
transaccion de los productos, existen elementos que involucran a la
relacién entre las personas, las cuales generan un vinculo basado en su
mutua satisfaccion, genera la recompray, por supuesto, la recomendacion
boca a boca. Asi mismo Zapata (2009) interpreta de manera sintetizada el
concepto de negociar como el arte de persuadir, enrolar y convencer,

basados en las expectativas, aceptacion y satisfaccion real del cliente.

2.2.3.2. Variables de una negociacion:

Lozada (2018) comenta que toda negociacion debe estar respaldada por

una estrategia, la cual debe a su vez estar estructurada y definida.

Definir las variables que formaran parte de la negociacion es adelantar y
ganar terreno en la batalla de la negociacién Lozada menciona que estas

variables pueden ser:

e Servicio
e Garantia
e Calidad
e Precio

Por otro lado, el autor comenta que el establecer de antemano cuales
seran los términos que se esta dispuestos a negociar y cuales no, dejando
claro a la contraparte que cosas son importantes y que esta entienda que

puntos no se deben forzar.

Asi mismo menciona que enfocarse en los aspectos importantes de la
negociacion es una estrategia que se consigue:

e Manteniendo registro de los puntos importantes.

e Evitando el desvi6 de la conversacién a puntos sin importancia.

e Esperando el momento oportuno para contratacar.

2.2.4. Negociacion Internacional:

Llamazares (2015) explica que estas negociaciones se centran en una gran variedad de

temas, de entre los cuales los de caracter comercial son los mas comunes y los que sirven
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generalmente para iniciar la relacion comercial, explica también que cuando la negociacién

es internacional las partes negociadoras pertenecen a distintos paises.

2.2.4.1. Caracteristicas para obtener resultados deseados de una

Negociacion Internacional:

Llamazares (2015) revela ciertas caracteristicas que se deben tener en

cuenta para lograr obtener los resultados deseados en una negociacion

internacional y los define de la siguiente manera:

Desarrollarse mediante un proceso por etapas: La negociacion no
debe ser un enfrentamiento desordenado de fuerza sino una
consecuencia de etapas desde la preparacion hasta la conclusiéon
del acuerdo.

Intercambio Mdltiple: La negociacion implica el intercambio de
algo que una de las partes desea de la otra, pero no suele
centrase exclusivamente en un aspecto, sino que trata varias
cuestiones.

Interdependencia: De esto se entiende que durante el proceso de
negociacion las posturas que van adoptando cada una de las
partes afecta a la otra y, por tanto, existe interdependencia, asi
mismo se tiene que considerar que estas posturas no son rigidas
y que irdn mutando a medida que avanza la negociacion.
Predisposicion para llegar a un acuerdo: Es importante mostrar
predisposicion para llegar a un acuerdo, porque asi se revela el
espiritu de cooperacion que debe inspirar toda negociacion.

Ser creativo para aportar nuevos recursos que incrementen el
valor de lo negociable: Cuando se alcanza un acuerdo, los
recursos se han distribuido entre las partes, pero la cantidad de
recursos disponibles no es fija, es acd donde se debe ser creativo
para incrementar los recursos a repartir y generar valor a ambas

partes.

2.2.4.2. Margen de Negociacion:

Llamazares (2015) se refiere al margen de negociacién como la posicion

en comun entre las dos partes enfrentadas, por ejemplo el expone el

margen de negociacion entre un importador y un exportador,

especificamente sobre el precio en un momento determinado de la
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negociacion. Revelando dos posiciones extremas, por un lado, una

Posicién optima (PO) y en el otro una Posicién de Ruptura (PR).

Ejemplo:

Tabla n.° 2. Margen de Negociacion entre un importador y un exportador con respecto al

precio
IMPORTADOR (€) EXPORTADOR (€)
Posicion Optima (PO) 5000 7000
Posiciéon de Ruptura (PR) 2500 3500

Fuente: (Llamazares, 2015)

Elaboracién: Propia

La tabla presentada anteriormente, representa la posicién optima y de
ruptura en un ejemplo de negociacién en donde intervienen un importador y
un exportador. Por un lado, la posicion éptima de un importador es € 5,000,
mientras que la de un exportador es € 7,000; los precios estan expresados

en euros.
Los datos de la tabla anterior son plasmados en la siguiente imagen:

Figura n.° 4. Margen de maniobra de un importador y un exportador

PR: 3.500 PO: 7.000

Fuente: Llamazares (2015)

La figura anterior revela que se lograr una negociacion exitosa siempre y

cuando se mantenga dentro del margen de maniobra de ambas partes, se
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debe tener en consideracién que existe un margen de negociacién para

cada asunto que se vaya a negociar y que este margen es dinamico. Los

extremos de cada postura van variando a medida que avanzan en el

proceso de negociacién; si la negociacion va progresando por buen camino,

el intervalo que ocupa el margen va estrechandose hasta el acuerdo final.

2.2.4.3. Diferencias entre Negociacion nacional e internacional:

Llamazares (2015), menciona que gracias al avance de la globalizacién, los

planteamientos, procesos, estrategias y tacticas utilizadas en ambas

negociaciones son similar, sin embargo adn existen ciertas diferencias

marcadas entre ambas las cuales son:

Marco legal distinto: Por un lado, en la negociacion internacional al
tener marco legal distinto al pais con el que se negocia, las
normativas fiscales, mercantiles, laborales o técnicas pueden
retrasar, condicionar e incluso impedir el acuerdo, por otro lado, en
una negociacion nacional el marco legal es el mismo y las partes
se sienten mas cémodas ya que ambas lo conocen.

Menor informacidn de la otra parte: En la negociacion internacional
es mas dificil obtener informacion fidedigna de la otra parte tanto
en historial de la empresa, volumen de negocio, reputacién en el
mercado, etc. Este hecho es especialmente relevante cuando se
negocia en paises asiaticos o africanos en los que los servicios de
informacién comercial no estan muy desarrollados.

Mayor incertidumbre y riesgo: Los factores externos, como elevado
riesgo pais, crisis politicas, revoluciones, conflictos sociales,
catastrofes naturales, etc.; tienen un impacto muy superior para en
negociador extranjero en comparacion con los sucesos que puede
acontecer un mercado nacional. Asi mismo el negociador
extranjero se ve afectado en mayor medida que el nacional en
aspectos financieros tales como riesgo comercial, riesgo de pago y
riesgo de inversion.

Desequilibrio entre las partes: Por un lado, existen paises
desarrollados predominan empresas grandes, frente a otras zonas
de América Latina o Africa en las cuales la mayoria de las
empresas son Pymes o empresas familiares, siguiendo esta légica
el negociador pyme tendrd que someterse a los requisitos que

impongan las grandes empresas.
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e Practicas comerciales diferentes: Esto se entiende que la forma en
la que se debera hacer negocios variara dependiendo del pais con
guien se negocie.

o Diferencias culturales: Los factores culturales como la
comunicaciéon verbal y no verbal de cada pais hace que la
negociacion internacional sea mas compleja y requiera de mayor
esfuerzo y tiempo para obtener acuerdos que aquella que se lleva

a cabo en mercado nacional.

Figura n.° 5. Diferencias entre negociacion nacional e internacional

NEGOCIACION

INTERNACIONAL

Fuente: Llamazares (2015)

La figura anterior muestra de manera resumida aquellas diferencias mas

resaltantes entre la negociacién nacional e internacional.

2.2.4.4. Aspectos a negociar:

Si bien existen diferentes tipos de negociacion internacional entre

empresas, Llamazares (2015) los clasifica en cuatro tipos:

e Compraventa internacional de productos

e Prestacion internacional de servicios

e Acuerdos de Intermediacién con distribuidores y agentes
comerciales.

e Alianzas estratégicas.

Llamazares (2015) también menciona que a pesar de la complejidad de
cada uno de estos acuerdos siempre se podrd descomponer en una serie
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de aspectos que habra que negociar de forma individualizada. La principal
cualidad de un buen negociador sera la de identificar estos aspectos y

determinar cual de ellos es decisivo.

Por ejemplo con respecto al primer aspecto a negociar de la compra y venta
internacional el punto clave suele ser (el precio), sin embargo cuanto mas
compleja sea la negociacion menor sera la importancia que se le atribuya al
precio, el segundo aspecto de prestacion de servicios el punto clave suele
ser (las obligaciones del prestador de servicios), el tercer aspecto de
acuerdos de intermediacion con distribuidores y agentes comercial se
enfoca en (exclusividad territorial) y por altimo el cuarto aspecto de alianzas
estratégicas la negociacion casi siempre gira en torno (al control del

negocio).

2.2.4.5. Tipos de negociaciones:

Llamazares (2015) comenta que en base a la actitud que toman las partes
se puede identificar 5 tipos o formas de negociacién las cuales se describen

a continuacion:

e Lanegociacidn con confrontacion: En este tipo de negociacion la
condicién que impera es la del tipo “Ganador/Perdedor”. Desde
esta perspectiva toda concesion que se haga a la contraparte
seréa considerada una debilidad.

e La negociacién subordinada: En este tipo de negociacion
consiste en subordinar nuestros intereses a los de la contraparte.

e La negociaciébn con inaccion: En este caso se trata de no
negociar, esto ocurre cuando al parecer existe un conflicto
insalvable, en este punto ambas partes pueden decidir aplazar su
negociacion para una fase posterior.

e La negociacion colaborativa: Este tipo de negociacion se logra
gracias a la creatividad de ambas partes que no limitan la
negociacion a aspectos predeterminados, sino que buscan
aportar nuevas soluciones y propuestas con el objetivo de
alcanzar un acuerdo justo y positivo para ambas partes en una
negociacion del tipo win-win (ganar-ganar).

e La negociacion razonada: Es el tipo de negociacion que busca la
solucion de cuestiones de fondo sobre las que existen diferencias

apreciables, mas que la obtencién de concesiones de la
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contraparte. Las diferencias son resueltas recurriendo a criterios

objetivos.

Figura n.° 6. Tipos de negociacién

Alto
Subordinacién Negociacién razonada

Colaboracion

(ganar/ganar)

Percepcion sobre el
poder negociador
de la contraparte

Confrontacion
Inaccion (ganar/perder

Bajo Alto

Percepcién sobre nuestro poder negociador

Fuente: Llamazares (2015)

En la figura anterior se aprecia un cuadro con los diversos tipos de
negociacion antes mencionados y se puede apreciar que el equilibrio es
encontrado cuando ambas partes colaboran entre si para lograr sus

objetivos sin afectar al otro, lo que se llama negociacién de colaboracion.

2.2.5. Costos de importacion:

2.25.1.

2.25.2.

Definicion:
Los costos son los recursos que se asumen con el fin de lograr un

beneficio, estos recursos suelen ser materializados con unidades

monetarias. (Horngren, Datar, & Rajan, 2012)

Se refiere a todos los egresos que conlleva el proceso de importacion de
cualquier mercancia, desde el pais de origen del vendedor, hasta el lugar
en donde convenga el comprador, esto dependera del INCOTERM

acordado entre las dos partes. (Andrade, 2013)

INCOTERMS:

Son reglas que tienen como objetivo principal el delimitar la
responsabilidad en cuanto riesgo y costos de cada una de las partes que
intervienen en la compra-venta internacional de mercancias, tanto el

comprador como el vendedor. (Soler, 2014)
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La Camara Internacional de Comercio, o CCl por sus siglas, es la
encargada de actualizar y verificar el uso de estas reglas, asi también de

intermediar en caso de disputas sobre estos temas. (Cabrera, 2013)

La ultima version publicada es la del afio 2010, y consta de las siguientes

reglas:
Tabla n.° 3. Reglas Incoterms 2010
Sigla Descripcién
EXW Ex Works En fabrica
FCA Free carrier Franco porteador
FAS Free alongside ship Franco al costado del
buque
FOB Free on board Franco a bordo
CFR Cost and freight Costo y flete
CIF Cost, insurance and Costo, seguroy flete
freight
CPT Carriage paid to Transporte  pagado
hasta
CIP Carriage and Transporte y seguro
insurance paid to pagados hasta
DAT Delivered at terminal  Entregada en terminal
DAP Delivered at place Entregada en lugar
DDP Delivered duty paid Entregada derechos

pagados

Fuente: Soler (2014)

2.2.5.3. Costos Internacionales:

Los distintos costos internacionales que se deben considerar en el
proceso de importacion, estan estrictamente ligados a los operadores de
comercio internacional.

Los operadores de comercio internacional cumplen el rol de intermediarios
para facilitar al importador o exportador el cumplimiento de sus
obligaciones comerciales a través de sus servicios. (Duarte, 2008)
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Los operadores de comercio internacional pueden ser:

22531 Transporte de carga internacional:

Existen cuatro grupos en los que se clasifican los transportistas
internacionales de carga: lineas navieras, aerolineas, camioneros y
empresas ferroviarias. Para realizar estas operaciones se hace uso de los
agentes carga, especializados en el transporte de las mercancias en

comercio exterior. (Duarte Cueva, 2008)

Al tratarse de una operacion mas compleja que la del transporte interno o
nacional, la compaifiia involucrada en las actividades de comercio exterior,
debe conocer a detalle todas las etapas del proceso logistico que
soportara su mercancia. Ademas de buscar activamente los mejores
precios y tomar la mejor decisién de los servicios logisticos, con el fin de
lograr menores costos y en consecuencia ventaja competitiva. (Cabrera
Cénovas, 2011)

2.253.2 Compafiia aseguradora:

En comercio internacional, el seguro es la herramienta de proteccion ante
cualquier contingencia que ponga en riesgo la mercancia en
responsabilidad del importador y/o exportador, dependiendo del
INCOTERM acordado. Este se materializa a través de un documento
llamado péliza, en donde se establecen las condiciones de contrato,
considerando el costo del servicio, o prima del seguro, y la cobertura

abarcada. (Hernandez Mufoz, 2003)

En la practica, son las compafiias de seguros quienes ofrecen los estos
servicios de proteccién ante riesgos, mediante los brokers de seguros. Se
pueden encontrar dos tipos de pdlizas de seguros: Abiertas, destinadas
para compaiiias que tienen una alta actividad de operaciones de comercio
exterior, contrario a las especificas, que son aplicables para importaciones

eventuales y Unicas. (Duarte Cueva, 2008)

2.25.33 Agencias de Aduana:
Segun la Ley General de Aduanas publicado por la Superintendencia
Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT, 2008), los agentes de

aduana son entidades privadas, ya sean naturales o juridicas, con
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autorizacion de la Administracién Aduanera para poder representar a

terceros en todas las actividades correspondientes al tramite aduanero.

Por ende, los agentes de aduana son intermediaros entre el importador o

exportador con la intendencia de aduanas.

Ademas, para seleccionar un agente de aduanas, se debe considerar la
calidad del servicio en el despacho de la mercancia, experiencia y la tarifa
cobrada; ésta Ultima es el egreso que tendra que asumir el importador o
exportador, usualmente es un porcentaje del valor CIF de la mercancia.
(Duarte Cueva, 2008)

22534 Servicios Bancarios:

Para el comercio internacional, existen diversos productos dentro de los
bancos, ligados en su mayoria a los medios de pago hacia los proveedores
internacionales. Es necesario mencionar que el costo asumido por el
importador o exportador a cambio de los servicios bancarios pueden ser:

Intereses, comisiones y portes. (Duarte, 2008)

22535 Almacenaje y carga:

Se denomina almacén al espacio fisico en donde se colocan o custodian
objetos de valor, mercancias o productos de una 0 mas organizaciones.
Para el comercio internacional, se puede hacer uso de almacenes
internacionales para poder coordinar con mas de un proveedor la

importacion de varios productos en un solo embarque. (Escudero, 2014)

2.2.5.4. Costos nacionales:

Se ha demostrado que, los costos nacionales de importacién, incluyen tanto los
costos logisticos de la empresa importadora en territorio nacional, asi como los
costos de nacionalizacion de la mercancia, determinado por SUNAT en la

liquidacién de tributos. (Dominguez Castafieda, 2014)

Para una organizacion, la logistica cumple un rol fundamental dentro de ella, ya que
esta presente en la cadena de suministros, coordinando tanto internamente, como
con proveedores y clientes. Producto de ello, su funcién principal es controlar el flujo
de los materiales necesarios, abasteciéndose de los proveedores para cumplir con

el cliente final. (Cabrera, Transporte internacional de mercancias, 2011)
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Los costos nacionales que se han identificado para el proceso de importacion son:

22541 Transporte Interno:

Cumple una funcién primordial en la logistica y distribucion fisica de
materiales. Es el que une a todos los participantes dentro de la cadena de
suministro. Para lograr ello, las organizaciones tienen dos alternativas,
efectuarlo a través de recursos propios, o tercerizar el servicio con alguna
empresa especialista en el rubro. (Cabrera, Transporte internacional de

mercancias, 2011)

Si se opta por tercerizar el servicio, el pago asumido por la empresa hacia

el transportista, se le denomina flete. (Soler, Diccionario de logistica, 2008)

22542 Almacenamiento:

Los almacenes se clasifican en: Terminales de almacenamiento y
depdsitos de adunas, en el primero se deposita la carga temporalmente
con un plazo maximo de hasta 30 dias, pero en el segundo se admite un

tiempo mayor de hasta 6 meses. (Duarte, 2008)

22543 SUNAT:

“La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria
— SUNAT, de acuerdo a su Ley de creacion N° 24829, Ley General
aprobada por Decreto Legislativo N° 501 y la Ley 29816 de Fortalecimiento
de la SUNAT, es un organismo técnico especializado, adscrito al Ministerio
de Economia y Finanzas, cuenta con personeria juridica de derecho
publico, con patrimonio propio y goza de autonomia funcional, técnica,
econdmica, financiera, presupuestal y administrativa que, en virtud a lo
dispuesto por el Decreto Supremo N° 061-2002-PCM, expedido al amparo
de lo establecido en el numeral 13.1 del articulo 13° de la Ley N° 27658,
ha absorbido a la Superintendencia Nacional de Aduanas, asumiendo las
funciones, facultades y atribuciones que por ley, correspondian a esta
entidad.” (SUNAT, 2016)

2.25.4.4 Entidad Bancaria:
Un banco es una entidad que de dedica a colocar préstamos, asi como

capar ahorros de sus clientes, generando con el flujo de estas actividades
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el interés que cobra en el primer caso y desembolsa en el segundo.
(Fernandez-Baca, 2004)

Paneles Solares:

2.2.6.1.

2.2.6.2.

Definicién:
También conocidos como mdédulos solares, son un conjunto de células
fotovoltaicas agrupadas con el fin de cumplir los requisitos energéticos del

mercado, ademas de brindar proteccién fisica, mecénica y eléctrica a la
célula. (Méndez Muiiiz & Cuervo, 2007)

Estas células fotovoltaicas son a su vez generadores de energia, las
cuales, se encargan de transformar la energia luminosa en energia

eléctrica. (Fernandez Barrera, 2010)

Para fines comerciales, los paneles solares se identifican seguin la
potencia maxima o potencia pico que entrega el equipo, la cual esta
expresada en vatios (watts). Asi también, pueden ser policristalinos o
monocristalinos, la diferencia entre ambos es que el segundo es de menor
costo y es usado en paneles solares de baja potencia, mientras que el

primero ofrece mejores caracteristicas técnicas.

Figura n.° 7. Panel solar policristalino de 250Wp

\

Fuente: Topray Solar (2016)

Composicién de paneles solares:

El material principal del cual esta elaborado cada célula fotovoltaica, es de
silicio. Para poder asegurar el buen funcionamiento del panel solar, se

adhieren diversas capas. (Méndez Mufiiz & Cuervo, 2007)
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Figura n.° 8. Estructura de panel solar

Marco metalico

Soporte
(estructura de fijacion)

Cubie‘rta. Contactos
sUpenon Célula ,eléctricos

N\ — -—Yi

/

Material
Cubierta encapsulante
inferior

Fuente: Méndez Muiiiz & Cuervo (2007)

Cubierta superior: cobertura elaborada de vidrio templado
especial, capaz de proteger el interior del panel solar y a su vez
dejar pasar la radiacibn solar necesaria para el buen
funcionamiento del equipo.

Cubierta inferior: Lamina de material simple para proteger el panel
solar de agentes externos.

Material encapsulante: elaborado de material especial, capaz de
no alterarse debido a la exposicién de luz solar.

Soporte: Usualmente metalico, capaz de sujetar a todo el médulo
solar y brindar estabilidad el mismo.

Elementos eléctricos externos: cables y caja conexién para

entregar energl'a.
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2.2.6.3. Partida arancelaria de paneles solares:

Segun el Arancel de Aduanas (SUNAT, 2017), la subpartida arancelaria

para el producto panel solar es:

Tabla n.° 4. Subpartida nacional arancelaria para paneles solares

Partida Descripcion Ad/v

85.41 Diodos, transistores y dispositivos semiconductores similares;
dispositivos semiconductores fotosensibles, incluidas las células
fotovoltaicas, aunque estén ensambladas en modulos o paneles;

diodos emisores de luz (LED); cristales piezoeléctricos montados.

8541.40.10.00 - - Células fotovoltaicas, aunque estén ensambladas en moédulos o 0

paneles

Fuente: SUNAT (2017)

2.2.6.4. Principales paises proveedores al Peru de paneles solares:

Luego de identificar la subpartida arancelaria del producto paneles
solares, se puede buscar informacion actualizada, gracias a las

herramientas de informacion brindadas por SUNAT.

Respecto a los principales paises proveedores al Peru de paneles solares,

son (segun afio):

Tabla n.° 5. Principales paises proveedores de paneles solares al Peru durante el afio 2016

N°  Pais proveedor Precio FOB Total (USD)
1 CHINA 604,539.68
2  ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 216,555.93
3 CANADA 68,010.00
4  TAIWAN 24,040.20
5 MEXICO 13,141.45
6 SUIZA 7,808.25
7  SINGAPUR 4,163.18
8 JAPON 1,440.00

Total general 939,698.69
Fuente: SUNAT (2017) Elaboracién: Propia
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Como se puede observar en el cuadro presentado anteriormente, China
es el pais que ha suministrado en mayor cantidad paneles solares durante
el 2016 significando el 64.18% de las importaciones peruanas para el

producto mencionado.

Tabla n.° 6. Principales paises proveedores de paneles solares al Perd durante el afio 2017

N°  Pais proveedor Precio FOB Total (USD)
1 CHINA 879,426.96
2 VIETNAM 73,873.73
3 CANADA 65,812.00
4 ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 10,883.82
5 ESPANA 5,690.27
Total general 1,035,686.78
Fuente: SUNAT (2017) Elaboracién: Propia

En el cuadro presentado anteriormente, China sigue siendo el pais que
suministra mas paneles solares, pero para el afio 2017, represento el
84.91% del total.

Tabla n.° 7. Principales paises proveedores de paneles solares al Perd durante el afio 2018

N°  Pais proveedor Precio FOB Total (USD)
1 CHINA 855,944.29
2 SPAIN 34,780.32
3 UNITED STATES 4,560.00
4 GERMANY 1,038.39
5 FRANCE 938.97
6 TAIWAN, PROVINCE OF CHINA 298.26
7 SLOVENIA 198.84
Total general 897,759.07
Fuente: SUNAT (2017) Elaboracion: Propia

De acuerdo al cuadro presentado anteriormente, y en relaciéon las
importaciones del 2017, Espafia es el pais que ha escalado varias
posiciones como proveedor de paneles solares al Peru, colocandose en

segundo puesto por detrds de China, quien mantiene su liderazgo.
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2.2.6.5. Principales Importadores Peruanos de paneles Solares:

Asi también las empresas que han importado en mayor cantidad paneles

solares de se presentan a continuacion:

Tabla n.° 8. Principales importadores peruanos de paneles solares de durante el 2016

N° Empresa Importadora Precio CIF Total (USD)
1 PANAMERICANA SOLAR S.A.C. 263,479.81
2 CIME COMERCIAL S.A. 118,223.33
3 CONSORCIO CAROLINA S.A.C. 71,674.25
4 DIARINGENIEROS S A 47,127.07
5 GEDISOL S.A. 46,621.97
6 ENTELIN PERU SAC 44,899.25
7 RECURSOS ENERGETICOS RENOVABLES S.A.C. 43,941.48
g OMP SERV. & CONTRATISTAS GENERALES S.A.C. 35,009.17
9 ER&M ASOCIADOS S.R.L. 34,609.65
10 ELTEKPERU S.R.L. 27,579.36
11 OTROS IMPORTADORES 1,293,189.82
Total general 2,026,355.16
Fuente: SUNAT (2017) Elaboracion: Propia

De acuerdo al cuadro presentado anteriormente, se puede observar la
principal empresa importadora es Panamericana Solar SAC con un
25.32% de participacion con respecto al valor CIF total importado durante
el afio 2016.

Tabla n.° 9. Principales importadores peruanos de paneles solares de durante el 2017

N° Empresa Importadora Precio CIF Total (USD)
1 GESTION SOLAR PERU S.A.C. 345,037.31
2 VIETTEL PERU S.A.C. 128,077.22
3 ELTEKPERUS.R.L. 126,886.00
4 PERULAB SA 75,824.48
5 KINKO'S IMPRESORES S.A.C. 69,141.97
6 ENTELIN PERU SAC 52,918.86
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7 OMP SERVICIOS & CONTRATISTAS GENERALES S 27,788.11
g GCZINGENIEROS S.A.C. 26,491.52
9 TACNA SOLAR S.A.C. 19,091.02
10 SOLEOL SUIZAS.A.C. 16,887.86
11 OTROS IMPORTADORES 206,455.88

Total general 1,094,600.23
Fuente: SUNAT (2017) Elaboracion: Propia

De acuerdo a la tabla presentada anteriormente, se puede apreciar que
para el afio 2017, la empresa que liderd las importaciones de paneles
solares fue Gestion Solar Perd SAC, con una participacion del 31.52% con

respecto al valor CIF total importado.

Tabla n.° 10. Principales importadores peruanos de paneles solares durante el 2018

N° Empresa Importadora Precio CIF Total (USD)
1 TRE PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - TRE 231,711.64
2 VIETTEL PERU S.A.C. 174,450.90
3 NOVUM SOLAR S.A.C. 47,195.35
4 ENTELIN PERU SAC 44,741.90
5 SERVIMEC INGS. S.A.C. 43,875.01
6 REPRESENTACIONES E INVERSIONES AMERICA L 42,115.52
7 MT INDUSTRIAL S.A.C. 40,851.27
g GRUPO BONNETT S.A. 31,012.62
g9 OMP SERVICIOS & CONTRATISTAS GENERALES S 27,536.11
10 J & FINVERSIONES S.A.C. 22,284.71
11 OTROS IMPORTADORES 241,570.44
Total general 947,345.47
Fuente: SUNAT (2017) Elaboracion: Propia

De acuerdo a la tabla presentada anteriormente, se puede apreciar que
para el afio 2018, la empresa que liderd las importaciones de paneles
solares fue Tre Perl SAC, con una participacién del 25.09% con respecto

al valor CIF total importado.
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2.2.6.6.

USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGQCIACION DE
IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL

Precios promedio unitarios de paneles solares:

Segun la informacién analizada, se tienen los siguientes precios unitarios

promedio:

Tabla n.° 11. Precios unitarios promedio FOB, flete, seguro y CIF de importacion de paneles

solares en Peru durante los afios 2016 y 2018

ANO FOB (USD) FLETE (USD) SEGURO (USD) CIF (USD)

2016 152,51 25,72 1,92 180,15
2017 122,59 6,52 0,86 129,97
2018 125,50 1,15 1,15 132,51

Fuente: SUNAT (2017)

2.2.6.7.

Elaboracion: Propia

En los dltimos tres afios se ha podido apreciar cambios con respecto a los
precios promedio unitarios de la importacion de paneles solares, siendo el

afo 2017 el que presentd los mejores precios de importacion.

Usos y tendencias de paneles solares en el Peru:

Debido al accidentado relieve del territorio peruano, es muy dificil para las
compaifiias que suministran energia eléctrica comercial, llegar a todos los
pobladores. Considerando que la energia eléctrica es fundamental hoy en
dia para el desarrollo de las actividades cotidianas, el estado esta tratando

de impulsar el uso de paneles solares como fuente de energia.

La Gerencia Regional de Energia y Minas de la Libertad, dio a conocer
que se han instalado mas de 1300 paneles solares en dicha region, con el
propoésito de que mas usuarios puedan tener este servicio basico. (RPP
Noticias, 2018)

Asi también, el Ministerio de Energia y Minas, instal6 un sistema de
paneles solares en su sede principal, como muestra del impulso constante
del uso de estos productos, que aportan también en la iniciativa en contra

del cambio climatico. (Andina, 2018)

Es preciso mencionar, que, segun las palabras del Director General de
Eficiencia Energética del MEM, Rosendo Ramirez en una entrevista para
Andina (Andina, 2018), el uso de los sistemas de energia a base de
paneles solares son eficientes y generan un ahorro aproximado de 140

soles mensuales.
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2.3. Definicién de Términos Basicos:
2.3.1. Importacién:

Transporte de productos o servicios del extranjero adquiridos por un pais para su consumo final o

su comercializacion.

2.3.2. Partida concentrada:

La partida bolsa o concentrada engloba diversos productos de similares caracteristicas, aquellos
productos que no cuentan con clasificacion especifica, como productos de baja comercializacion o

innovadores o con muchos ingredientes son los que se encuentran en estas partidas.

2.3.3. Logistica:

Conjunto de medios determinados para la realizacion de un proceso complicado, enfocado

usualmente en la distribucién de bienes.

2.3.4. Broker:

Persona natural o juridica que cumple la labor de intermediario 0 agente entre un comprador y un
vendedor, especializado en una materia. Sus servicios suelen estar establecidos en comisiones que

son expresados en porcentajes del producto o servicio que se esta comercializando.

2.3.5. Mineria de datos:

Intento de buscarle sentido a la explosion de informacién que actualmente puede ser almacenada.
Busqueda constante de informacién en bases de datos, la recopilaciéon y tabulacion de esta
informacion esta debidamente estructurada y disefiada con algoritmos, para agilizar el constante

analisis de los resultados.

2.4. Hipotesis:

Hi: El uso de las bases de datos contribuye en la negociacién de importacion de paneles
solares entre los afios 2016 al 2018 en la empresa Gruming Pert S.A.C. de Lima — Trujillo,
2018.
Ho: El uso de las bases de datos no contribuye en la negociacién de importacién de paneles
solares entre los afios 2016 al 2018 en la empresa Gruming Perd S.A.C. de Lima — Trujillo,
2018.

Cubas Ponte, Y; Linares Calderon, P Pag. 42



N

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGQCIACION DE
IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL
2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

CAPITULO 3. METODOLOGIA

3.1 Operacionalizacion de variables:

VARIABLE . DEFINICION INDICADORE
DEFINICION DIMEN- INSTRUMENTO

INDEPENDIENT OPERACIONA S

CONCEPTUAL SIONES S
E L

Base de datos “Son el | Esta variable | Identificacion Calidad de las e Entrevista
conjunto de | cumple  con | dedatos fuentes
sucesos, las siguientes Cantidad de
observacione | dimensiones informacion
s o0 | establecidas: ofrecida
situaciones Identificacion | Seleccion y | Capacidad de

extraidas de
fuentes
primarias o0
secundarias.
Dichas
fuentes
pueden ser
documentos,
personas,
medios,
eventos,
situaciones,
nameros,
palabras,
gréficos,
imagenes,

etc.
2016)

(Rojas,

de datos,
seleccion y
procesamient
o de datos,
construccion
de

informacion.

procesamient
o de datos

filtrado de
datos

Accesibilidad

Entendible

Construccion
de
informacion

Capacidad de

integracion

Nivel de
interaccion con

los usuarios
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VARIABLE ) 5 j
DEFINICION DEFINICION DIMENSION INSTRUME
DEPENDIE INDICADORES
CONCEPTUAL OPERACIONAL ES NTOS
NTE
Negociacié | “Proceso Esta variable cumple | Compravent | Precio e Entrevista
n conjunto, en el | con las siguientes | a e Revision
. . . Cantidad
cual cada parte dimensiones Internacional document
. establecidas: de producto - i
intenta  lograr ! produ Tipo y gama de ana
; Compraventa
mas de lo que | _ producto
internacional de
podria Condiciones de
producto y proceso
i N entrega
conseguir de negociacion. 9
actuando por Proceso de | Toma de contacto

cuenta propia,

sin dafar los

negociacion

Preparacion

intereses del Desarrollo
otro” (Zapata,

Conclusién
2009)

3.2 Disefo de investigacion

Seguln su propdsito: No Experimental — Cualitativo — Descriptivo.

Segun su disefo: Transversal

Estudio T1

M

Doénde:

o1

M: Muestra

O: Observacion

3.3 Unidad de estudio
Las importaciones de paneles solares entre los afios 2016 al 2018 de la empresa Gruming
Peru SAC.

3.4 Poblacion

Las tres importaciones de paneles solares de 250Wp realizadas entre los afios 2016 al 2018

de la empresa Gruming Pertd S.A.C.
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Muestra (muestreo o seleccion)
Las tres importaciones de paneles solares de 250Wp realizadas entre los afios 2016 al 2018

de la empresa Gruming Pert S.A.C.

Técnicas, instrumentos y procedimientos de recolecciéon de datos

Técnica: entrevista individual

Instrumento: ficha de entrevista

Procedimiento:

Se aplic6 una entrevista individual al Gerente de la empresa Gruming Peru S.A.C., Jorge Alva
Véasquez, sobre los criterios que evalu6 a la hora de tomar la decision de compra de paneles
solares al mercado chino. Asi mismo, se realiz6 una entrevista individual al responsable del
area de importaciones de la empresa Gruming Peru S.A.C., Bryan Angel Mostacero Guayan,
sobre los criterios que considero en su base de datos de importaciones de paneles solares al
Peru entre los afios 2017 y 2018, y qué conclusiones presentd ante su gerente después de
analizar estas bases de datos. La herramienta utilizada paso por el proceso de constancia de
validacion de parte de tres expertos en la materia, dicho documento esta alineado al formato
UPN.

Técnica: Observacion documentaria

Instrumento: Lista de cotejo

Procedimiento:

Se aplicé la observacién documentaria para recolectar y verificar la informacién referente a
los costos de importacion de paneles solares de 250Wp registrados por parte de Gruming
Pert S.A.C. en los ultimos 3 afios. Asi mismo, del total de documentos entregados por parte
de la empresa, solamente se tomaron en consideracion los documentos mas relevantes para

esta investigacion.

Métodos, instrumentos y procedimientos de andlisis de datos

Para poder estructurar y analizar la informacion recolectada en la revision documentaria y
entrevista, se utilizaron los programas Word, Visio y Excel de Microsoft Office.

Se empez6 realizando la transcripcion de la entrevista aplicada tanto al Gerente General
como al Gestor de Importaciones de Gruming Perd S.A.C., luego de acuerdo a lo detallado
por dichas personas se estructuro el proceso de negociacion con el proveedor internacional
utilizado para las importaciones de paneles solares en la empresa. Asi también se
transcribieron los datos descritos en la entrevista y sefialados en las bases de datos que utilizé
la empresa para la negociacion previa a la negociacidn. Por ultimo, se realizé una comparativa
de valores, en primera instancia, entre el valor FOB unitario minimo registrado en la base de

datos y el valor FOB unitario de compra de los paneles solares segun los tres periodos, esto
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expresado en grafico de barras; también a través de un grafico de barras se evidencio la

comparativa entre el tiempo invertido en la negociacién por los tres periodos contemplados.

CAPITULO 4. RESULTADOS

4.1.

Determinar lamejor fuente paralaobtencidon de base de datos que se adecUa al proceso

de importaciones de Gruming Peri SAC.

De acuerdo a la entrevista realizada al Gestor de Importaciones en Gruming Perd S.A.C., hizo
mencién de que, para obtener la base de datos que usa para la negociacion con sus
proveedores internacionales en las importaciones de paneles solares, es Aduanet de SUNAT,
debido a que, argumenta que esta fuente le brinda informacién con mucho detalle, es
actualizada, es publica y por tanto de facil acceso, asi mismo menciona que el tiempo de
respuesta para obtener esta base de datos se adecUa a su necesidad, pero, menciona que
uno factor negativo de esta fuente es que su interfaz no es tan intuitiva en primera instancia.
Dentro de las fuentes de informacion de comercio exterior que existen actualmente, se
encuentra TradeMap del ITC, la cual ha servido para comparar que tan adecuado resultaria
si Gruming Pera S.A.C. decidiera utilizar esta fuente.

En la siguiente tabla se muestra la aplicacion del método cualitativo por puntos para

determinar la mejor fuente de base de datos:

Tabla n.° 12. Aplicacién de método cualitativo por puntos para determinar la mejor fuente de

base de datos para Gruming Pert S.A.C.

FACTOR PESO Aduanet (SUNAT) TradeMap (ITC)
Calificacion  Ponderacion  Calificacion  Ponderacion
Detalle de Informacion 0.35 4 1.40 2 0.70
Tiempo de respuesta 0.15 3 0.45 5 0.75
Accesibilidad 0.15 5 0.75 3 0.45
Informacién actualizada 0.20 5 1.00 3 0.60
Interfaz Intuitiva 0.25 2 0.50 4 1.00
Totales 1.00 4.10 3.50
Fuente: Entrevista Elaboracion: Propia

De acuerdo a tabla presentada anteriormente, la fuente que mejor se adecua a la realidad de
Gruming Perl S.A.C. es Aduanet de SUNAT, con un puntaje de 4.10 en ponderacion, 0.60
puntos mas que la valoracion final de TradeMap de ITC.
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4.2. Identificar los criterios de labase de datos que laempresa Gruming Peru S.A.C.
utiliza en la negociacion de importaciéon de paneles solares entre los afios 2016
y 2018
Luego de realizar la entrevista dirigida al responsable del area de importaciones de Gruming
Pert S.A.C., el Sr. Bryan Mostacero, se recolecto6 la siguiente informacion:
Tabla n.° 13. Resumen entrevista realizada al responsable del area de Importaciones de
Gruming Pert S.A.C.

N° Pregunta Respuesta

1 ¢Cuéntos afios de experiencia 1 afioy 11 meses a la actualidad.
tienes realizando
importaciones?

2 ¢Hace cuanto tiempo labora 1 afioy 11 meses.
dentro del area de
importaciones en Gruming Peru
SAC?

3  ¢Cudles son los productos que Productos relacionados con las Telecomunicaciones,
Gruming Pera importa? Y ¢Cual como sistemas de energia, donde se encuentran los
es la finalidad? paneles solares.

Brindar un servicio integral.

4 ¢Qué tipos de paneles solares Paneles solares policristalinos de 250 vatios, es el panel
importan? ¢ Por qué ese tipo de que el cliente solicita y a la vez uno de los mas
paneles solares? comerciales.

5 ¢Cuéntas son las importaciones Tres importaciones, una en el afio 2016, otra en el afio
de paneles solares de 250Wp 2017 y la dltima en el afio 2018. La importacion del 2016
realizadas dentro de los Ultimos  se realizé fuera de mi gestion.

3 afios?
6 ¢Cudles son los pasos Solicitud desde el area de Ingenieria.

ordenados que se siguen para

importar paneles solares?

Cotizar con proveedor.

Respuesta de cotizacion (Prof. Inv.)

Comparar cotizacion con analisis bases de datos.
Envia andlisis de BD a Gerencia General.

Espera aprobacién de Gerencia General.

N o g s~ 0D E

Confirmacion al  proveedor internacional o
negociacion.

8. Gestion con Agente logistico.
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7 ¢Cudles son las fuentes de Se utiliza la base de datos de Aduanet, por:
informacion utilizadas previa @ Actualizada, detalle de informacion, acceso publico,
la_ importacion de paneles tiempo de respuesta. Negativa la interfaz de la base de
solares? datos.

8 ¢Qué herramienta de Bases de datos, se hace uso de Excel.
inteligencia comercial utilizas  ge elaboran de acuerdo a lo requerido por el negocio.
para procesar los datos vy
volverlos accesibles y
entendibles para la futura toma
de decisiones en la empresa?

9  ¢Qué variables usted considera Fecha de enumeracion, mes de enumeracion, aduana de
relevantes para el andlisis de enumeracién, valor FOB, Valor FOB unitario, cantidad
las bases de datos? importada, Unidad, descripcion de la mercancia, puerto

de embarque, nombre del importador y paris de origen.

10 Qué resultados se espera Busco obtener el precio FOB unitario promedio, asi como
obtener de la base de datos el FOB unitario minimo, el Nro. De marcas importadas, el
elaborada? Nro. De importadores y por ultimo tendencias de precio

FOB. Esta informacién contribuye a reducir tiempo en la
negociacion puesto que Jorge nuestro gerente analiza los
datos sintetizados de una manera mas objetiva y clara

11 Luego de procesar la A través de un correo electronico donde detallo todos los
informacion, ¢De qué manera puntos antes mencionados y enfoco el resultado en el
es presentada previo a la precio para que el gerente pueda optar por la mejor
importacion de paneles opcion, sin perder valor del producto importado.
solares?

12 Después de analizada la Lainformacién solo se comparte con el area de gerencia,
informacion, jesta es contabilidad y finanzas.
compartida con las demas
areas? y de ser ese el caso con
que areas de la empresa se
comparte esta informacion

Fuente: Elaboracion: Propia

De la tabla presentada anteriormente, se puede confirmar que para las bases de datos se
emplean principalmente para identificar el precio con la que la competencia importa sus
productos, y en uso de estas bases de datos toma trascendencia antes de realizar la compra

de los productos con el proveedor internacional.
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Asi mismo, luego de realizar la entrevista dirigida al Gerente General de Gruming Pera S.A.C.,

el Sr. Jorge Vasquez Alva, se recolectd la siguiente informacion:

Tabla n.° 14. Resumen entrevista realizada al Gerente General de Gruming Perd S.A.C.

N° Pregunta Respuesta

1 ¢Cudl es la experiencia de Desde hace 10 afios, buscando proveedores en internet,
Gruming Pert SAC en materia para luego visitarlos en fabrica (China). Una de ellas,
de Importaciones? Topray Solar, es la proveedora de paneles solares.

2 ¢Cuédndo decidi6 importar Nuestro principal cliente, Telefénica del Perd, nos
paneles solares? encomendo realizar trabajos en energia para Huawei, uno

de sus proveedores.
Entendimos que podriamos ser una nueva alternativa para
Telefbnica en proveer equipos de energia.

3  ¢Enqué momento laempresa Cuando supimos que podriamos ser una alternativa para
decidié implementar el area Telefonica, brindando una solucion integral. El area surge
de importaciones? para controlar las compras internacionales. Justo a inicio del

2017 fecha en la que teniamos abastecernos de equipos de
energia.

4  ¢Quétipos de paneles solares Paneles solares policristalinos de 250 y 300 vatios, pues es
importan? ¢ Por qué ese tipo lo que el principal cliente necesita y se ajusta a los otros
de paneles solares? elementos del sistema de telecomunicaciones.

5 ¢Cuéntas son las Se realizé una importacién por afio de ese producto.
importaciones de paneles
solares de 250Wp realizadas
dentro de los ultimos 5 afios?

6 ¢Qué indicadores De todos los indicadores o variables de me brinda mi gestor
econémicos analiza del de importaciones, me centro basicamente en obtener el
informe presentado por el precio FOB unitario promedio, asi como el FOB unitario
area de Importaciones previo minimo, tendencias de precio FOB
a la decision de importar
paneles solares?

7 ¢Cudl seria el orden de 1. FOB minimo
prioridad de los indicadores 2. Tendencia de precio FOB
antes mencionados? 3. Precio FOB promedio.

8 ¢Como repercute en la Primeroenreduccion de tiempos en la negociacion y ahorro

empresa la informacion

de recursos al momento de importar.
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brindada por el é&rea de

importaciones?

9 (Qué resultados se espera Buscamos satisfacer a nuestro cliente, generando asi una
obtener luego de aplicar el buena imagen para que a futuro podamos proveer de
uso de las bases de datos por servicios a otros paises, asi como también tener la
parte del area de posibilidad de fabricar los equipos en Peru.

importaciones?

10 Notas adicionales Jorge menciona que desde que se le brinda esta
informacion sintetizada del producto a importar y las otras
variables enfocadas en precios, la negociacion fluye mas
rapido, en un inicio la importaciéon del 2016 que no tuvo
precedente alguno de uso de base de datos me tomo 5 dias
para concretar la negociaciéon por otro lado las ultimas
importaciones del 2017 y 2018 me tomaron 2 dias para la
negociacion, gracias a la informacién brindada por el area

de importaciones.

Fuente: Elaboracion: Propia

De la tabla presentada anteriormente, se entiende que Gerencia General busca, luego de
recibir la informacion por parte del area de importaciones con el analisis de las bases de datos,
decide la compra de estos productos principalmente en base al factor econémico, en donde

se busca estar a la par del mercado.

Asi mismo, de acuerdo a la informacién brindada por la compafiia, en las bases de datos

podemos observar lo siguiente:

Figura n.° 9. Captura de base de datos de importaciones de paneles solares policristalinos de
250Wp importadas al Peru

20160329 MARZO MARITIMA DELCALLAO $43,025.60 $ 134.88 319.00 U PANELES SOLARES YINGLI / GATIANJIN NEW PT ENTELIN PERU SA CHINA
20160413 ABRIL MARITIMA DELCALLAO $ 9,050.26 $ 150.84 60.00 U PANELES SOLARES, S/M, S/M I QINGDAO H & P CONTRATIS CHINA
20160512 MAYO MARITIMA DELCALLAO $ 1,237.00 $ 123.70 10.00 U PANEL SOLAR,CMICRCN,SP-2 NINGBC IMPORTACIONES CHINA
20160512 MAYO MARITIMA DELCALLAO 6 1,212.26 $ 121.23 10.00 U PANEL SOLAR,CMICRCN,SP-2 NINGBC IMPORTACIONES CHINA
20160608 JUNIO MARITIMA DELCALLAO $ 2,332.00 $ 106.00 22.00 U PANELS/M,S/M, SOLAR 2501 NINGBO CASADELA FOTO CHINA
20160719 JULIO MARITIMA DELCALLAO $22,560.00 $ 117.50 192.00 U PANEL SOLARTCGPRAY SOLAR™ YANTIAN HUAMAN QUISPECHINA
20160912 SETIEM MARITIMA DELCALLAO $ 2,600.00 $ 130.00 20.00 U  PANEL SOLAR,SIMAX,SPQ672- NINGBC PROVIENTC ENER CHINA
20161019 OCTUBI MARITIMA DELCALLAO $10,803.03 $ 120.03 90.00 U PANEL SOLAR POLYCRISTAL DEYANTIAN GRUPO MULTIPLECHINA
20161228 DICIEM MARITIMA DELCALLAO  $ 2,970.00 $ 99.00 30.00 U PANEL SOLAR, OMICRON, SP-.NINGBC IMPCORTACIONES CHINA

Fuente: Base de datos 2016 de paneles solares de la empresa Gruming Perd S.A.C.

En la figura presentada anteriormente, se puede identificar los criterios de la base de datos

en los que la empresa Gruming Pert SAC selecciona, estos son:
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Fecha de numeracion, que se encuentra en la columna “FECHA”, el cual tiene el
formato “afio-mes-dia”.
Mes de numeracion, esta informacion la desarrolla el Gestor de Importaciones, y se
obtiene con el dato listado anteriormente. Se encuentra en la columna “MES”.
Aduana de numeracion, que se encuentra en la columna “ADUANA”, con este dato,
se puede saber la modalidad de envio de la carga.
Valor FOB, esta informacién se encuentra en la columna “FOB (USD)” y es el principal
valor para referenciar el precio de mercado.
Valor FOB Unitario, esta informacion se encuentra en la columna “FOB (UND)” y es
un dato trabajado por el Gestor de Importaciones, producto de dividir el valor FOB
con la cantidad importada.
Cantidad importada, esta informacion se encuentra en la columna “CANT” y se refiere
al nimero total importado.
Unidad, se encuentra en la columna “UND” y se refiere al tipo de unidad en el que se
mide la cantidad importada, en el caso de la presente base de datos siempre sefiala
a la unidad como medida.
Descripcion de mercancia, se encuentra en la columna con el mismo nombre, dentro
de este factor, se pueden identificar caracteristicas importantes de la mercancia
importada, como:

- Potencia maxima del panel solar, expresado en vatios.

- Marca del panel solar.

- Modelo del panel solar.

- Tipo de panel solar, que puede ser policristalino o0 monocristalino.
Puerto de embarque, se encuentra en la columna con el nombre “PUERTO EMB.”,
en donde se describe el puerto de origen de donde partié la mercancia.
Nombre del Importador, se encuentra en la columna “IMPORTADOR”, en donde
sefiala la razén social de la organizacion que ha realizado la importacién de la
mercancia.
Pais de origen, se encuentra en la columna con el nombre “PAIS ORIGEN”, en donde

sefiala el pais de procedencia de la mercancia.

4.3. Identificar el proceso de negociacién paralaimportacién de paneles solares de

la empresa Gruming Peru S.A.C. entre los afios 2016 y 2018

De acuerdo a la informacion recolectada, el proceso de uso de las bases de datos se realiza

de acuerdo a la siguiente figura:
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Figura n.° 10. Uso de base de datos en el proceso de Importacién en Gruming Pert SAC

Importaciones Gruming Gerencia General Agente Logistico Proveedor
Pert SAC Gruming Peri SAC 9 9 Internacional
Recepcion de
solicitud del area
de Ingenieria
Cotizar con
proveedor v
internacional Recepcion de
solicitud y
cotiza
Proforma

Invoice <

\/vf\

Andlisis de
base de datos

v

Comparar
andlisis con —
cotizacion

¢El precio esta
de acuerdo al
mercado?

Negociar con
proveedor

-No
v

Recepcion de
confirmacién
del pedido

v

Gestion de la

Confirmacion

carga

de Agente
Logistico

Control de la
Importacion

Fuente: Entrevista

Elaboracion: Propia

De la figura presentada anteriormente, se infiere que las bases de datos, para Gruming Perl

S.A.C., son usadas en el proceso de importacion, principalmente para compararlas con el

precio ofertado por el proveedor internacional, a través del analisis que ejecuta el responsable

del area de Importaciones en la empresa. Luego, esta informacioén es verificada y aprobada

por Gerencia General; para esta confirmacién de compra, prima el factor econémico, es decir,

el menor costo posible.
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4.4. Establecer en qué medida el uso de las bases de datos contribuy6é en la

negociacién de importaciones de paneles solares en la empresa Gruming Peru

S.A.C.

Segun las bases de datos analizadas por el responsable de Importaciones en Gruming Per(

S.A.C., se tuvo en cuenta la siguiente informacion:

Tabla n.° 15. Informacién utilizada por el Gestor de Importadores de Gruming Pert S.A.C. sobre

la base de datos de importaciones de paneles solares para la negociacion

Afo (Base de FOB Unit. Prom. FOB Unit. Min. Nro. Marcas Nro.
Datos) (USD) (USD) importadas Importadores
2016 122.57 99.00 4 7
2017 115.83 93.82 8 8
Fuente: Base de datos de Gruming Per( S.A.C. Elaboracion: Gruming Perd S.A.C.

Pese a que en el afio 2016 no se usaron bases de datos, la informacion de dicho afio sirvié
como apoyo para poder concretar la compra realizada en enero del 2017. En el cuadro
presentado anteriormente se puede apreciar que hay una diferencia considerable entre el afio
2016y 2017, considerando que el precio FOB unitario promedio en el 2017 es de USD 115.83,
es decir, USD 6.74 menos que el afio 2016. Asi también, esta tendencia se repite si se
analizan los valores FOB unitarios minimos registrados en los afios 2016 y 2017, en donde
se evidencia que para el afio 2016, este valor minimo, se abaraté en USD 5.18; dicho valor

minimo sirvié como referencia para Gruming Perd S.A.C.

Asi mismo, segun la informacién observada, de las tres importaciones de paneles solares de

250Wp realizadas por Gruming Pera S.A.C., se registraron los siguientes datos:

Tabla n.° 16. Datos de las importaciones de paneles solares de 250Wp realizadas por Gruming
Perd S.A.C. durante los afios 2016 y 2018

Afo  FOB Unit. (USD) Tiempo de negociacion (dias) Uso de base de datos
2016 120.03 5.00 No
2017 95.28 2.00 Si
2018 92.50 2.00 Si
Fuente: Entrevista Elaboracion: Gruming Perd S.A.C.
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Del mismo modo, el Gestor de Importaciones de Gruming Perd S.A.C. menciona que se

analiza tendencias sobre el precio FOB de paneles solares sobre la base de datos, esto se

muestra en la siguiente figura:

Figura n.° 11. Tendencia de valor FOB Unitario (USD) de paneles solares de 250Wp durante el
afio 2016

Valor FOB Unit. (USD)

$160.00
$140.00
$120.00
$100.00
$80.00
$60.00
$40.00
$20.00

Q Q Q

S
o° o° )
2 P P

=e=—\/alor FOB Unit. (USD)

Fuente: Base de datos de Gruming Pert S.A.C. Elaboracién: Gruming Pert S.A.C.

En la figura presentada anteriormente, se muestra la tendencia del valor FOB unitario (USD)
durante el afio 2016, esta informacién se utilizd para la negociacion de la importacion
registrada en el afio 2017. En dicha figura se evidencia una caida del precio FOB unitario

(USD) en los ultimos meses del afio 2016, a partir del mes de julio.
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Asi también, en la siguiente figura, se muestra la tendencia del valor FOB unitario (USD)

durante el afio 2017:

Figura n.° 12. Tendencia de valor FOB Unitario (USD) de paneles solares de 250Wp

durante el afio 2017 y comienzos del afio 2018

Valor FOB Unit. (USD)

$250.00
$200.00
$150.00
$100.00 M
$50.00
$_
A A A A A A A A A A
M S S S S
N2 S U2 U\ U U\ U N U\ U
& & & & & &g
NN\ N N N AN N NS
—=&—\/alor FOB Unit. (USD)
Fuente: Base de datos de Gruming Peru S.A.C. Elaboracion: Gruming Pert S.A.C.

En la figura anterior, se puede observar que la tendencia del valor FOB unitario de paneles
solares que presenta picos altos de valor al comienzo de los afios 2017 y 2018, asi como a
mediados del afio 2017.
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negociacion de las importaciones de paneles solares, se cruzan los datos de valor unitario

FOB minimo, con el valor FOB registrado por Gruming Pert S.A.C., teniendo asi:

Figura n.° 13. Contribucion del uso de bases de datos en la negociaciéon de importaciones

de paneles solares entre los afios 2016 y 2018

140
120

100
8
6
4
2

2016 2017 2018

o o o o o

® FOB Unitario Minimo (USD) ® FOB Unitario Registrado (USD)

Fuente: Base de datos de Gruming Pert S.A.C. Elaboracion: Propia

En la figura presentada anteriormente, se demuestra que, durante en la importacién registrada
por Gruming Perd S.A.C. de paneles solares de 250Wp en el afio 2016, el precio resulté muy
elevado a comparacion del precio minimo préximo a su fecha de compra; caso contrario al de
la importacion registrada en el afio 2017, afio en el que se comenzd a utilizar la base de datos
de SUNAT para reforzar las negociaciones con las compafiias proveedoras de paneles
solares, en dicho afio, se puede observar que la diferencia entre el valor FOB minimo y el
valor FOB de compra es de USD 3.72, que significa un 3.75% menos que el precio de
mercado. Para el afio 2018, se puede observar el mismo patrén, en donde la diferencia del
valor FOB minimo y el valor FOB de compra es de USD 1.32, que significa un 1.41% menos

que el precio de mercado.
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Por dltimo, segun lo expuesto por el Gerente General de Gruming Perd S.A.C., existe una
diferencia en el tiempo de negociacidn invertido en los afios 2016, 2017 y 2018, expresado

en la siguiente figura:

Figura n.° 14. Tiempo invertido en la negociacién de importacion de paneles solares
durante los afios 2016,2017 y 2018 en la empresa Gruming Per( S.A.C.

2016 2017 2018

m Tiempo de negociacion (dias)

Fuente: Entrevista Elaboracion: Propia

En la figura presentada anteriormente, se muestra la variacion del tiempo invertido en la
negociacion de importacion de paneles solares entre los afios 2016 y 2018, antes de usar las
bases de datos, es decir, en el afio 2016, la negociacion se dilataba hasta en 5 dias, pero, en
los afios siguientes, usando las bases de datos, se ha reducido el tiempo a 2 dias de

negociacion, lo que significa un 60% menos de tiempo invertido en dicho proceso.
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CAPITULO 5. DISCUSION

La presente investigacion tuvo como propdsito determinar de qué manera el uso base de datos
contribuye en la negociacion de importaciones de paneles solares entre los afios 2016 al 2018 de la

empresa Gruming Pera S.A.C. Lima — Truijillo 2018.

Los resultados de la presente investigacion, fueron obtenidos de entrevistas realizadas hacia el
encargado directo del &rea de importaciones de la empresa Gruming Peri SAC quien tiene el cargo
de Gestor de importaciones y al Gerente General de la empresa quien es el responsable de la
negociacion y toma de decision final de la compra, asi mismo se realiz6 una observacion
documentaria de todas las importaciones relacionadas a paneles solares realizadas por la empresa
Gruming Pert SAC entre los afios 2016 y 2018; y revision de las bases de datos analizadas por
parte del encargo del area de importaciones previo a la presentacion de resultados de su analisis.
La técnica de observacion empleada permitié realizar un analisis objetivo y preciso validando de
esta manera los resultados obtenidos.

A continuacién, se estara discutiendo los principales hallazgos de este estudio.

5.1. Objetivo 1: Determinar la mejor fuente para la obtencién de base de datos que se

adecua al proceso de importaciones de Gruming Pera S.A.C.

Segun lo expuesto por Lazo y Jara (2010), para poder aplicar inteligencia comercial es
necesario brindar acceso a las tecnologias de investigacion de entes especializados a los
usuarios, esto se puede corroborar con lo expuesto por el gestor de importaciones de Gruming
Pert S.A.C. quien prioriza 5 factores al momento de decidir sobre su fuente de informacion a
emplear para obtener la base de datos, dentro de estas se pueden identificar: Que sea
actualizada, que brinde detalle de informacién, que sea de acceso publico, que tenga un

tiempo de repuesta rapido, y que la interfaz de la fuente sea intuitiva.

5.2. Objetivo 2: Identificar los criterios de la base de datos que la empresa Gruming Peru
S.A.C. utiliza en la negociacion de importacién de paneles solares entre los afios 2016
y 2018.

Segun Dominguez Castafieda (2014), menciona que para poder tener una decisiéon de
compra ante un proveedor internacional, se deben tener en cuenta cinco factores principales,
los cuales son: presentacion de la cotizacion, calidad de producto, cumplimiento de los plazos
de entrega, seriedad de la empresa y el precio; de acuerdo a la investigacion realizada,
haciendo un cruce de informacion con las bases de datos que utilizo Gruming Pert S.A.C.
para la importacién de paneles solares, se puede encontrar dos factores determinantes, el
precio especificado en valor FOB, y la calidad del producto detallado en la descripcién del

producto. Ademas, Barrantes y Pefia (2018), reafirman dos criterios al momento de elegir un
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proveedor internacional, los cuales son costo y calidad del producto, presentes en el analisis

de base de datos para la negociacion previo a la importacion de paneles solares.

Objetivo 3: Identificar el proceso de negociacién paralaimportacién de paneles solares
de la empresa Gruming Perd S.A.C. entre los afios 2016 y 2018.

Segun Rodriguez Martinez (2011) expone que toda informacién obtenida carece de valor
siempre y cuando no se integre con la informacién de los colaboradores de una organizacion
quienes generardn un nuevo conocimiento Util para esta. De acuerdo a la investigacion
realizada, al estructurar los procesos de negociacion para la importacion de paneles solares
de la empresa Gruming Perd S.A.C. permitird identificar aquellas areas involucradas que
requieran integrar dicha informacién para tomar la mejor decisibn y de esta manera se

encamine a la estrategia de la empresa.

Esto se puede reforzar con lo mencionado por Arévalo (2017), quien sefiala la importancia de

la capacitacion del personal a cargo de la negociacion con proveedores.

Objetivo 4: Establecer en qué medida el uso de las bases de datos contribuy6 en la

negociacion de importaciones de paneles solares en la empresa Gruming Peru S.A.C.

Para Rojas (2016), todas las organizaciones requieren contar con informacién veridica y
actualizada que le permita conocer distintos entornos acertadamente, asi mismo para realizar
las actividades comprendidas en los negocios internacionales(Importacion o Exportacion),
tanto la investigacion de mercados internacionales como la inteligencia comercial deben
contar con un monitoreo constante, apoyandose en herramientas tecnoldgicas como lo son
los (sistemas de administracion de base de datos), asi como con un equipo de especialista
que apoyen en el monitoreo constante de estos, por ultimo recalca que el manejo de
informacion ofrece poder de negociacion frente a la contraparte. Los resultados obtenidos en
esta investigacion revelan una contribucién de parte del uso de bases de datos en la
negociacion de importaciones de paneles solares dentro de la organizacién Gruming Peru
S.A.C. por qué la persona encargada de este proceso considero aspectos relevantes como
precio FOB unitario promedio, FOB unitario minimo, el Nro. De marcas importadas, el Nro.

De importadores y por ultimo tendencias de precio FOB.

Llamazares (2015) revela ciertas caracteristicas que se deben tener en cuenta para lograr
obtener los resultados deseados en una negociacion internacional y los menciona en el

siguiente orden:
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Desarrollarse mediante un proceso por etapas, intercambio multiple, Interdependencia,
Predisposicion para llegar a un acuerdo y ser creativo para aportar nuevos recursos que

incrementen el valor de lo negociable. Los resultados de la Tesis muestran la presencia de

varias de estas caracteristicas de una negociacion efectiva.
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CONCLUSIONES

El uso de base de datos contribuye positivamente en la negociacién de importaciones de paneles
solares de la empresa Gruming Perd S.A.C. entre los afios 2016 y 2018, gracias a la informacion
obtenida y a la presentacion sintetizada de la misma al &rea de gerencia, donde se toma la decisién
de compra analizando diversos factores para la negociacién con el proveedor, por lo tanto, se
confirma la hipotesis (H1) planteada.

Objetivo 1: Determinar la mejor fuente para la obtencién de base de datos que se adecua al

proceso de importaciones de Gruming Peru S.A.C.

Se determiné que la mejor fuente de informacién para la obtencién de una base de datos completa
y actualizada es Aduanet (SUNAT) segun informacidon obtenida por parte del Gestor de
Importaciones en la entrevista realizada, comentando los factores a considerar relevantes para la
empresa, esta informacién se ratifico a través del método cualitativo de puntos donde se comparé
una fuente nacional y una fuente internacional dando como ganador la fuente nacional Aduanet
(SUNAT).

Objetivo 2: Identificar los criterios de la base de datos que la empresa Gruming Pert S.A.C.

utiliza en la negociacién de importacién de paneles solares entre los afios 2016 y 2018.

Se identificaron once criterios que son utilizados en la base de datos para su analisis y obtencion de
informacion relevante por parte de la empresa Gruming Pert S.A.C al momento de negociar las
importaciones de paneles solares al Peru entre los afios 2016 y 2018, esta informacion fue obtenida

de la entrevista al gestor de importaciones.

Objetivo 3: Identificar el proceso de negociacion para la importacidon de paneles solares de

la empresa Gruming Perd S.A.C. entre los afios 2016 y 2018.

Se identific6 un proceso de siete pasos para negociar la importacion de paneles solares de la
empresa Gruming Peru S.A.C entre los afios 2016 y 2018, estos procesos inician con la recepcion
de un pedido por parte del area de ingenieria y culmina con la aprobaciéon de compra del Gerente

general, esta informacién fue obtenida del gestor de importaciones de la entrevista realizada.

Objetivo 4: Establecer en qué medida el uso de las bases de datos contribuyé en la

negociacion de importaciones de paneles solares en la empresa Gruming Peru S.A.C.

Se establecié que el uso de base de datos contribuye en la negociacién de importaciones de paneles

solares de la empresa Gruming Peru S.A.C. reduciendo el tiempo de negociacién de 5 a 2 dias
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comparando al afio 2016 con los afios 2017 y 2018, segun nos informa el Gerente General de la
empresa en la entrevista realizada a su persona. Asi también podemos inferir que tiene relacion la
rapida negociacion con el conocimiento del precio FOB de compra del producto y su comparativo

con el precio FOB minimo de mercado.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa Gruming Pert S.A.C. alternativas de fuentes secundarias para la
obtencién de nuevas bases de datos que puedan sumar a la hora de negociar frente a proveedores
internacionales, poniendo como referencia TradeMap de ITC, a pesar de que esta fuente no se

acople a la realidad actual de la compafiia, puede aportar valor a futuro.

Se recomienda a la empresa Gruming Pert S.A.C. ampliar los criterios de las bases de datos
utilizadas en las negociaciones con sus proveedores internacionales, generando a su vez un registro
del aporte de estos a la compaiiia, como por ejemplo el factor tiempo de entrega del producto, asi
como el factor estado del producto para complementar el factor precio que actualmente es el mas

relevante dentro de la empresa.

Se recomienda a las areas que estan involucradas en el proceso de negociacién con proveedores
internacionales de la empresa Gruming Perl S.A.C., que estandaricen el proceso y lo integren con

el personal a cargo a fin de omitir fases por consiguiente reducir riesgos en la negociacion.

Se recomienda a la empresa Gruming Perd S.A.C. que aplique el mismo proceso de uso de base
de datos para mejorar las condiciones de negociacion de otros productos de origen internacional,
de tal manera que puedan obtener el mayor beneficio posible, y del mismo modo, se encuentren

preparados para negociar con los proveedores.

Asi también, se recomienda al area de Importaciones en Gruming Pera S.A.C., establecer
continuidad en la recoleccién de base de datos, fijando fechas objetivo y no esperar a la necesidad

de contar con la informacion para que en ese instante se descargue la data y trabaje.

Ademas, se recomienda a los futuros investigadores del tema, aplicar la presente investigacion en
distintas organizaciones que posean el mismo proceso de negociacion, a fin de validar la importancia

del uso de la base de datos como herramienta de inteligencia comercial.
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ANEXOS

Anexo N°01
VALIDACION DE ENTREVISTAS
(En las validaciones presentadas, no se encontraba definido el titulo de la tesis, luego se

cambio)
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A través de la presente hago conslar que he revisado con fines de Validacién el
instrumento de recoleccién de datos: Entrevista elaborada por Yordi Emmanuel Cubas
Ponte y Piero Eli Linares Calderdn para su aplicacién a la muestra seleccionada en la
investigacion: Uso de bases de datos como herramienta de inteligencia comercial
para mejorar los costos de importacién de paneles solares en la empresa
Gruming Perti S.A.C. entre los aiios 2017 y 2018 que se encuentran realizando.

Al realizar la revision correspondiente, se les informa los bachilleres que el
instrumento, tiene coherencia, pertinencia con la investigacion.

Trujillo, Il/udel 2019
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VALORACION:

Se debe evaluar la Redaccion, contenido, Pertinencia con los objetivos y
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para mejorar los costos de importacién de paneles solares en la empresa
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A través de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién el
instrumento de recoleccion de datos: Entrevista elaborada por Yordi Emmanuel Cubas
Ponte y Piero Eli Linares Calderén para su aplicacion a la muestra seleccionada en la
investigacion: Uso de bases de datos como herramienta de inteligencia comercial
Para mejorar los costos de importacién de Paneles solares en la empresa
Gruming Peru S.A.C. entre los afios 2017 y 2018 que se encuentran realizando.

Al realizar la revisién correspondiente, se les informa los bachilleres que el
instrumento, tiene coherencia, pertinencia con la investigacién.

Trjilo, 28(del 2012

s

pn: ) A 03 8&\Y
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N

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

FICHA DE EVALUACION DE: ENTREVISTA DIRI L. GESTOR D
IMPORTACIONES
AUTORES:

« Cubas Ponte, Yordi Emmanuel
« Linares Calderdn, Piero Eli

TiTuLo:

* Uso de bases de datos como herramienta de inteligencia comercial para
mejorar los costos de importacién de paneles solares en la empresa
Gruming Pert S.A.C. entre los afios 2017 y 2018

VALORACION:

* Se debe evaluar la Redaccion, contenido, Pertinencia con los objetivos y
Operacionalizacién de Variables; utilizando la siguiente escala:

A= Excelente (16 -20)/B=Bueno (11 - 15)/ C= Mejorar (06 - 10) /
D= Cambiar (01 - 05)/ E= Eliminar (0)

ITEMS
VALORACION OBSERVACION

NIRATETeT o TE
01

X
02

>x
03

x
04

>(~
05

e
06

>
07 X~
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’
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|
| Univers0AD
L P L NORTE_

il 4 I

SV ICTON CoADM Ui,

EVAIAHO PO iiscritscsorsassssossinns stssuvesossonscssnsasaaisssons
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)
“r
| UNVERBIDAD
PRIVADA DEL NONTH

CONSTANCIA DE VALIDACION

/ = identificado con DNI N°.ZA.20.07%
Y = P fenimn Tossrs il
;;!Afo fo ESPECIALIDAD: . LA2437 ufﬂﬂ(/!@“ﬂ”’/ﬁm i

-----------------

i6n el
A través de la presente hago constar que he revisado con fines de Valida:ccr;b -
i u
instrumento de recoleccion de datos: Entrevista elaborada por Yordi Em;nc:u:d oo
icaci nada
Ponte y Piero Eli Linares Calderdn para su aplicacién a la muestra sele e
investigacion: Uso de bases de datos como herramienta de inteligencia

sa
orar los costos de importacién de paneles solares en la empre

ara me
’ : encuentran realizando.

Gruming Pert S.A.C. entre los afios 2017 y 2018 que se

i i i ue el
Al realizar la revisién correspondiente, se les informa los bachilleres q

instrumento, tiene coherencia, pertinencia con la investigacion.

Trujillo, 2F/del 2015

V3

DN %
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“,
|
| UniversDAD
| PRIVADA DEL NORTE

FICHA DE LUACION DE: ENTREVISTA D D

AUTORES:
« Cubas Ponte, Yordi Emmanuel

o Linares Calderén, Piero Eli

TITULO:
« Uso de bases de datos como herramienta de inteligencia comercial para

mejorar los costos de importacién de paneles solares en la empresa
Gruming Perti S.A.C. entre los afios 2017 y 2018

VALORACION:

o Se debe evaluar la Redaccion, contenido, Pertinencia con los objetivos y
Operacionalizacién de Variables; utilizando la siguiente escala:

A= Excelente (16 -20)/B=Bueno (11 - 15)/ C= Mejorar (06 - 10)/
D= Cambiar (01 - 05)/ E= Eliminar (0)

rrsMs
VALORACION OBSERVACION
N° A B ]| C D E
01 X
02
X
03
X
04
x
05 )<
06
X
07
X
08 x
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. N R
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12 ){J- |

Evaluado por: Jos'f{? /‘@sz/‘&fﬁ .....

IRMA j
DNi: /75/ 485788
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UNIVERSIDAD ;
2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

PRIVADA DEL NORTE

UNIVERSIDAD

N

PRIVADA DEL NORTE
CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo ose 2. fetmmons JUESTA | identificado con DNI N°.../.Zf’.’./{[2
SIS A
 GRADO Y/O ESPECIALIDAD: ../ 72455700, . £ . 2 A2 a. LT

A través de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
instrumento de recoleccion de datos: Entrevista elaborada por Yordi Emmanuel Cubas
Ponte y Piero Eli Linares Calderén para su aplicacion a la muestra seleccionada en la
investigacion: Uso de bases de datos como herramienta de inteligencia comercial
para mejorar los costos de importacién de paneles solares en la empresa
Gruming Perii S.A.C. entre los afios 2017 y 2018 que se encuentran realizando.

Al realizar la revisién correspondiente, se les informa los bachilleres que el

instrumento, tiene coherencia, pertinencia con la investigacion.

ijiuoz:/// del 201

7

\ N
DNE: /7874026
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’

-
}4 Uravenunan
PRIVADA DEL HORTE

FICHA DE EVALUACION DE: ENTREVISTA DIRIGIDA AL GESTOR DE
IMPORTAGIONES
AUTORES:

« Cubas Ponte, Yordi Emmanuel

« Linares Calderdn, Piero Eli

TiTULO:
« Uso de bases de datos como herramienta de Inteligencia comercial para

mejorar los costos de importaciéon de paneles solares en la empresa
Gruming Pert S.A.C. entre los aiios 2017 y 2018

VALORACION:

« Se debe evaluar la Redaccion, contenido, Pertinencia con los objetivos y
Operacionalizacién de Variables; utilizando la siguiente escala:

A= Excelente (16 - 20)/ B=Bueno (11 - 15)/ C= Mejorar (06 - 10)/
D= Cambiar (01 - 05)/ E= Eliminar (0)

ITEMS
VALORACION OBSERVACION
N IR TBeTCe]T D E
01 )<
02 X
03 :
X
04
X
05
X
” ¥
07
X

Cubas Ponte, Y; Linares Calderon, P Pag. 83



USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGQCIACION DE
UNIVERSIDAD IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL
PRIVADA DEL NORTE 2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

}Bi_ﬁ’ﬁligigé&om____ U
CixL T T T
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Anexo N°02
ENTREVISTA A GERENTE GENERAL DE GRUMING PERU S.A.C.

ENTREVISTA INDIVIDUAL DIRIGIDA

Detalles de la entrovista

Nombre o
delaempresa:  GRUMING PERU SAC Fecha: O1 /1L (1Y Hom (2330

Entrevistadores: YORDI EMMANUEL CUBAS PONTE
PIERO ELI LINARES CALDERON
Entrevistado:  JORGE ANTONIO ALVA VASQUEZ DNI Entrevistado: __! 7 3 0C Yo

Cargo del
entrevistado: GERENTE GENERAL

Preguntas y notas de la entrevista

Pregunta N°1:  ; Cuél es la experiencia de Gruming Peni en materia de Importaciones?

[0 wigs
Notas:

Pregunta N°2:  J Cuando decidi6 importar paneles solares?
Clu.l\do m/cébn chd“’? +Q(‘r/°“.\\lkl s S g“(’ﬁ\(ﬂaq h'\‘l""‘j
tensoysy §e Mwlﬁvn'\ﬂf')mh e s iale Gog Q Rvadty , en 36

Notas:  miom N
°3Yp Vealitobn U utres SEVAAS W VL\[

Pregunta N°3:  ;En qué momento la empresa decidi6 implementar el drea de Importaciones?

TSush « 1A, Ko Jr' Lo 1+ Feda, LW +”‘§NMS

Notas:
doe uku%oc,m,g [ ?ZP,;VOS fe (nc’—g'\-(\'

Pregunta N°4: 4 Qué tipos de paneles solares importan? ¢Por qué ese tipo de paneles solares?

los Pune( ey 1mysrtalos Son los ge TSy Vahis de
Notas: ol 13 helinn ; 109 e Son los 9rc o) Ain Mvastay chr,,TE

]

0
Wi

Yoo N ver es ef mus  tomonyg

¢Cuéntas son las importaciones de paneles solares de 250Wp realizadas dentro de los

Pregunta N°5
ultimos 3 afos?

Notas: Qe g van Imporhnded Qo Ry F¢ oS producte
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Pregunta N°6: ¢ Qué indicadores econémicos analiza del informe presentado por el &rea de Importaciones
previo a la decisién de importar de paneles solares?

e todus us wlicwlgyes o Vele\rl Qe me lJf'\r\J‘ my bd‘ b~ de
— tmtoctaarars s me alro bari umente @ o PreGa Pofy ymluis
Pramediv )03 Como eof Fop Vi b aro y.'.n',.“ou) }

oo

nlerko, e Proin

Pregunta N°7: ) Cuél seria el orden de prioridad de los indicadores antes mencionados?

U -Fop, Minimg
Notas:
1 - Terdeagny Ffe fredn vab

J‘Plrn(&o [\—Ob K Pruaedio

Pregunta N°8:  ; Cémo repercute en la empresa la informacién brindada por el drea de importaciones?

Peimer a Vels Lk Jo Yionras o [ negoGiation
Notas: Y abovro de Vewv Sog A womeAYo o 1M 1-ta A

Pregunta N°9: ¢ Qué resultados se espera obtener luego de aplicar el uso de las bases de datos por parte del
area de Importaciones?

s T SutiSentor & tesdn Cliae , Genrrny aS) vny

bvu\u\ .‘mkb“\ P~ dre @& Fvives Pody\y\aj provee s
d(' SergTaS % otrus p"\TYrS > A5y Cw\.o ""M\Bm Fent~

[ prvilednd  fe Pl [os tWites en Pery
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PRIVADA DEL NORTE

Notas adicionales

& ét;nem‘m conpee Joene th. Wo 06 165

brses o€ Paivy.
@ J0e6e Fmlgien Wenroan Que desSde 9ue S, \rl;r'me
05 Fa\ b Pmatibk 3'14*'1"?4“6:‘ Prodrcts o imgorty 7 lag
Otas Varobles OFatger ¢ predos ;[N neyo Gugod
FU/3e Mmus vopild o wwjces ea of Wb femimh S
{los o noyganadn Moy pom how o of Wity
Ll me fomg 2 drns Twwn Medo Wi~ dragas o
[ T povmeioh banda fo Por el WA ft I ertGiants

GRUMING PERY S.A.C.
ooye dec\)

Fimfierdei@ntrévistado
DNE |F9306Y9
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IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL
2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

Anexo N°03

ENTREVISTA A GESTOR DE IMPORACIONES DE GRUMING PERU S.A.C.

Nombre

de laempresa:  GRUMING PERU SAC

ENTREVISTA INDIVIDUAL DIRIGIDA

Detalles de la ontrovista

saa 00 [1L] 68 tiome 157 %0

Entrevistadores: YORDI EMMANUEL CUBAS PONTE
PIERO ELI LINARES CALDERON

Entrevistado: BRYAN ANGEL MOSTACERO GUAYAN DNI Entrevistado: __ Y §135031
Cargo del
er rovist do: GESTOR DE IMPORTACIONES

Preguntas y notas de la entrovista

Pregunta N*1: ¢ Cudntos afos de experiencia tienes realizando importaciones?

1 odg

¥ 11 weses

Pregunta N°2: g Hace cuanto tiempo labora dentro de 4rea de Importaciones en Gruming Peri SAC?

l oo ¥ 4 wmeses

Pregunta N°3: ¢ Cudles son los productos que Gruming Peri SAC importa? Y ;Cudl es la finalidad?

Paldsches -"'l'*uoqojoj Con el cComuniiacasnt s
Notas: Sisteme, e trecufn o funcley, veldiFiwhores ¥ balorias,

Beindar  vn Serwi (io m‘m\rc\L

Pregunta N°4: +Qué tipos de paneles solares importan? ¢,Por qué ese tipo de paneles solares?

Notas:

Por e

Pureles Po\'\(‘ris]k\‘maj dg 250 wits, er o/ puel

9,0 soliat el Clignh v & Sv Vez U de [0

Mmuf Gmerg Jer.

PreguntaN°5  ,Cuéntas son las importaciones de paneles solares de 250Wp realizadas dentro de los
(ltimos 3 afios?

5

()

van ]ml'ar-*\\;n'm Por Cada uAg , Aun /P

s heelism Solo  se Faakzurh 7 de eJ°
o/

PYoducto |
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Pregunta N'8: 5 Cuales son los pasos ordenados que se siguen para importar paneles solares? ==, i
- - -y r
Do Reepara del sven de Tad njera T < Se ospera alribadn

d Aereate ) Sina S procele
Nowas: L= Cotitar Gon of Prveedor eshliaide Se MewgGe Gan of fraveedor

e fospresh de Gleraiss CProfrm Tavsite) @ Prnipd mokin dr o uprdoind

" - AadSS g Bage de dubog V- Cortiemntisl St i
5 - Gupwor Glitadim Gn analisis Previr de [n buse I dos . .
G .G ewin analisid Prewsn de [w bese de lobes A - Gah(de Tmparhuiiod

Pregunta N°7: ;Cuélessonlasmentesdeinformadénuﬁlizadasgeviaala'mﬂadéndemlessolaws?

Se Viikizg la. bugy dr 0§ exdemifa d¢ hd»’un'*,dr\,;lq Gue mp (:Nn/-\
nfarmaGedn On muchaf dedlles ) 4, infunmanon svtenila € allvalilals '\l {in
er de  agees. ?u\:\'\w, el }iempo fe repreSty Seele S MaXimg U hes
Qern St oletm w wmys NeCyidudey Olyl nc«y\'ﬁ\/\) es lw\ inteEul el
Paty intuihvw.

Notas:

Pregunta N°8:  ¢Qué heramienta de inteligencia comercial utilizas para procesar los datos y volverlos
accesibles y entendibles para la futura toma de decisiones en la empresa?

Se vhlin I L.\‘sc de diYos Comg Weerumiendw deT.C Y S€
Notas:  Procesa o daes do  Excel MiCroseft OEFiCe , byuswmado
teaer et N fermation Jr awefy & lo "’#d‘vl‘?lo Par ol

N4 A9 -

Pregunta N°9: ¢ Qué variables usted considera relevantes para el analisis de las bases de datos?

Feln e cnvmecngios [ mes d¢ """"""\‘h"‘/m/uw\ e er'_m.'(/
Notas: Vilor F°(’J[ Vk.[or ‘;"B vni-\Lo/\'O /Cw\ﬂo‘o./"qp,,..hl/“ /Vi\f/v\d /
Dayprifaen de Mcrm&‘/ Proctr de cnbara® / nombie fol

.IM(N-‘}’F‘QI‘/P\fS d( 0R\en,
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Pregunta N*10: ¢ Qué resultados espera obtener de la base de datos trabajadas? y ;como contribuye esto a
la negociacion?

Girem oxdoner tl Peaio Fop vaitwin Prmidin / Tab um forio wimimo
Vo §e Muwrws veyishadedps @ 'm(o"’k\,u:/y: fe imprinfoves y

Par yllima Tendwau de Prao fop ., Coin Nrermaiin  Gatabsge a

Velr Ry mimm 14 L\ new) ausich Pyl b,e Sorac feesidy Hrranic
M‘J;}K lo! :d:l :Iﬁhiilﬂﬁs d! Vn= mand !QES m-,’”

Notas:

Pregunta N°11: Luego de procesar la informacion, ;De qué manera es presentada su informacién previa a la
importacién de paneles solares?

A tares de 0 Cowveo e\vChrvmive donle detllo Folos [og puatg

e s meongeroles ¥ WMF9Co [ reseldnd, o df frecin Puea a4t
(( Debentt OP““ Por | ey~ ﬂp(f\oCs AL Perder V'Jarz{rl
Pridecte Ympomtne,

Notas:

Pregunta N°12: Después de analizada la informacién, esta es compartida con las demés 4reas y de ser ese
el caso con que éreas de la empresa se comparte esta informacion

e i WParedish Soly S Cuanpunte con AererGa | Gatabilig.

Y ﬁ*\w\ wS.

Notas adicionales

Firma del entrevistado
DNI: 4§ [3039y
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Anexo N°04

LISTA DE COTEJO DE DOCUMENTOS ENTREGADOS POR PARTE DE LA
EMPRESA GRUMING PERU S.A.C.

USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGQCIACION DE
UNIVERSIDAD IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL
PRIVADA DEL NORTE 2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

LISTA DE COTEJO

En la presente lista se detallan todos los documentos solicitados por los autores YORDI EMMANUEL CUBAS
PONTE y PIERO ELI LINARES CALDERON, para uso en la investigacion en curso sobre el 4rea de
Importaciones de la empresa GRUMING PERU S.A.C.

Fecha 01/12/2018
Responsable de entrega Bryan Angel Mostacero Guayan
Area de la empresa Importaciones
DOCUMENTOS SOLICITADOS COTEJO DE ENTREGA DE DOCUMENTOS
PERIODO 2016 PERIODO 2017 PERIODO 2018
SI NO S| NO Si NO
PROFORMA INVOICE X X X
COMMERCIAL INVOICE X X X
BASE DE DATOS UTILIZADA X X X
DUA X X
CORREOS DE NEGOCIACION X X X

Firma de responsable

DNI 48130394
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UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

INVOICE DE IMPORTACION DE PANELES SOLARES DEL ANO 2016
e —

USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGQCIACION DE
IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL

2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

Anexo N°05

RINMIBEERAERBIZNRBERZ2 S
SHENZHEN TOPRAY SOLAR CO.,LTD.

g

B LI TR R N IR T T
4o e s o

o ey Jrat ey LEURE

7 ©F iy W0 S5, 0 TE 7 8 A TR A M
R TGt R s A S

o e oy s ae S e oy dee €0

Commercial Invoice

To:GRUPO MULTIPLE DE INGENIERIA PERU SOCIEDAD  ANONIMA

CERRADA - GRUMING PERU S.A.C.

CINo.: TPCT160627

Address. Calle Los Lirios 125 ~ San Isidro - Lima, Periy Date: Sep 141h, 2016
RUC:20557009401 / TEL: S1 1 4851749
Ttem NO, PProduct Name Product plcture Brand Name Unit Price Amount
Name:250W Poly-crystalline
or Solar Pancl Topray Solar 11750 $10,575.00
Model: TPS-PSU(60)-250W
Name:Photovoltaic cable
0 Model:IEC60228 PV2S Red Topray Solar $5.00 $150.00
color 7 meters /
Name:Photoveltaic cable
L) Model:IEC6022% PV2.S Black $150.00
color 7 meters
Name:Photovoltale cable
[ Model:[EC60228 PV2.5 Black S1R6.00
color 3 meters
Name: Junction box
(Metal cover, IPSS,6 lnput |
s autput, with fusc protector) 3200
Model:SIBO60IS
© Name:S0m PV cable
6 Model:1x10mm2, cable color Topray Solar SL61 $80.50
red "
Name:50m PV cable g 5
[ Modcl: 1x10mm2, cable color Topray Solar 161 '$30.50
black s i
Small order landling cost 325000
Total: $11,84.00

SAY TOTAL IN US DOLLAR ELEVEN THOUSAND EIGHT HUNDRED FORTY FOUR ONLY(USD11844.00)

Forsvuo tehalt

~

Cubas Ponte, Y; Linares Calderén, P

Pag. 92



USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGOCIACION DE
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Anexo N°06
INVOICE DE IMPORTACION DE PANELES SOLARES DEL ANO 2017

17
o MNMGEBWERRZENHBERZZ S
TOPRAY 3 SHENZHEN TOPRAY SOLAR CO.,LTD.

il RS U T N | 'r\h WOl XA P 0 4060 S % IR T 5 A !:E 8 it
N G . o it 4 . s ‘ et Snenaten 1K Chie

Proforma Invoice

Te:GRUPO MULTIPLE DE INGENIERIA PERU SOCIEDAD
Address. Calle Los Lirios 125 - San Isidro - Lima, Perit
RUC:20357009401 / TEL: 51 14851749

ANONIMA CERRADA -~ GRUMING PERU S.A.C. PI No.: TPCT170109

Date: Jan. 9th, 2017

LWICT tal
Yeem NO. Product Name Product picture BrandName | Qe [Quers | SVETN lepmern | Tot Toln

Y ¥ Al t
KG. CTNs |G.WKG. Total CBM | Unlt Price moun|

Name:250W Poly~crystalline

o Solar Pancl Topray Solar %0 3 64.5 033479063 30 1935.00 10.04 $93.00 $8.370.00
Model: TPS-PSU(60)-250W

o ModckIEC60228 PYV2.S Red

Name:Photovoltaic cable \
color 7 meters

Topray Solar 3 \ \ \ \ \ \ $5.00 $150.00

Name:Photovoltaic cable
LU Model:IEC60228 PV2.S Black

Topray Solar 30 \ \ \ \ \ \ $5.00 $150.00
color 7 meters

Name:Photovoltaic cable \
o Model:IEC60228 PV2.5 Black
color 3 meters

Topray Solar 62 \ \ \ \ \ \ $3.00 $186.00
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— .
Name: Junction box = ok Vi 4
" (Metal cover, IPSS,6 Input 1 2 > .
L outpat, with fuse protector) 3 - Topray Solar s \ \ $46.50 $372.00
Model:SIB0601S I U
L
Name:50m PV cable
06 Model:1310mm2, cable color Topray Solar 300 \ \ st 348300
red
Name:50m PV eable
o7 Model:1x10mm2, eable color Topray Selar 300 \ \ s1.61 $483.00
black
Small order handling cost $250.00
$10.444.00

Total:

SAY TOTAL IN US DOLLAR TEN THOUSAND FOUR HUNDRED AND FORTY FOUR ONLY(USD10444.00)

TRADE TERM: FOB SHENZHEN
PAYMENT TERMS:50% DEPOSIT IN ADVANCE BY T/T, THE BALANCE BEFORE SHIPMENT

BENEFICIARY BANK INFO:

Beneficiary: Shenzhen Topray Solar Co., Ltd.

Opening bank: Bank of China, Shenzhen Branch, Futian Sub Branch
Address: No. 7028 Hong Li Road West, Shenzhen, P.R.China

USD account: 766657961566

SWIFT CODE: BKCHCNBJ45A
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Anexo N°07

INVOICE DE IMPORTACION DE PANELES SOLARES DEL ANO 2018

=

SHENZHEN TOPRAY SOLAR CO.,, LTD.

SF, Block A, Future Plaza. No. 6060 QiaoXiang Road, Nan Shan, Shen Zhen, P.R China

COMMERCIAL INVOICE

To: Grupo Multiple de Ingenieria
RUC: 20557009401

Address: Calle Los Lirios # |

Peru S.A.C. - GRUMING PERU S.A.C. PI No.: TPTY 180125

Date: STH MAR 2018
25 San Isidro, Lima

Attn,/Title: Mr. Jorge Antonio Alva Vasquez

: TY |UNIT PRICE
Item NO. Description of Goods 2 Total Amount
(PCS) USD
s 250Wp Poly on-grid solar panel, 0.9M length MC4 - ;
) g 2 2 -
TPSP6U-2350 Bl 30 USS$92.50 USS$2,775.00
2 300Wp Poly on-grid solar panel, 0.9M length MC4 . Y
TPSP6U-300 ot 136 Uss11 IjDO USS15,096.00
A * |Combiner Box. same to what we supplied to you under your ; 2 & =
TCOONAST | fiast order TRCTI61 120 10| "Ussiese. | -+ USS465.00
MCH4 Connector only 120 USS0.53 . USS63.60
5 " MC4 Cni At's able cct MC4 4 AW N y
Crimper (for MC4) “.[,i. Crimpers.it's able to connect MC4 from 2 to 14 AWG 5 USS15.30 USS31.00
TOTAL: USS18.430.60
REMARKS:

TRADE TERMS: FOB SHENZHEN
PAYMENT TERMS: BY T.T.30% DEPOSIT, BALANCE PAID BEFORE SHIPPING.
DELIVERY TIME: 25 DAYS AFTER RECEIVING CONFIRMATION,

BENEFICIARY BANK INFO:

i Qu
.

SEN 2SN TR S002A0.1T0
¢ Y A E R S i) €1
_Bcneﬁcia:y: Shenzhen Topray Solar Co., Ltd. ';,‘3?“?{1 ) ul’.f: ,-ﬂ,{] .Jﬁﬁ ‘38 A

Opening bank: Bank of China, Shenzhen Branch, Futian Sub Branch SHENZH EN CHmA
Address: No. 7028 Hong Li Road West, Shenzhen, P.R.China qj @ S’,IR ijll

USD account: 7666579613566
SWIFT CODE: BKCHCNBJ43A

A

w RrivZ e 103

Cubas Ponte, Y; Linares Calderén, P

Pag. 95



UNIVERSIDAD IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL
PRIVADA DEL NORTE 2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018

V.
}J ‘ USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGOCIACION DE
Anexo N°08
BASES DE DATOS UTILIZADA POR GRUMING PERU SAC PARA LA NEGOCIACION
DE IMPORTACION DE PANELES SOLARES

Figura n.° 15. Base de datos de importaciones peruanas de paneles solares de 250Wp
policristalinos del afio 2016

recHA B ves [ Abuana 1 ros (us) [ ros (uno) [ cant. B uno [ pescripcion mercancia B puErTo eva. B IMPORTADOR B pais oriGeN [
20160329 MARZO ~ MARITIMADELCALLAO $ 4302560 § 13488 31900 U  PANELESSOLARES YINGLI/ GAITIANJIN NEWPT ENTELIN PERUSAC CHINA
0160413 ABRIL  MARTIMADELCALLAO § 905026 S 150,84 6000 U  PANELESSOLARES,S/M,S/MNQINGDAO  H&PCONTRATISTAS MINEROS SA.C. CHINA
0160512 MAYO  MARTIMADELCALLAO § 123700 § 1370 1000 U  PANELSOLAROMICRON,SP-25NINGBO IMPORTACIONES Y REPRESENTACIONES FACESO  CHINA
0060512 MAYO  MARTIMADELCALLAO § 121226 § 12123 1000 U  PANELSOLAR,OMICRON,SP-25NINGBO IMPORTACIONES Y REPRESENTACIONES FACESO  CHINA
20160608 JUNIO  MARIIMADELCALLAO § 233,00 S 10600 2,00 U PANELS/MS/M, SOLAR 250W, NINGBO CASA DE LA FOTOGRAFIA EIRL CHINA
0160719JUU0  MARTIMADELCALLAO $ 2256000 § 11750 19,00 U  PANELSOLARTOPRAYSOLARTYANTIAN HUAMAN QUISPE MARTIN ERNESTO CHINA
20160912 SETIEMBRE MARITIMADELCALLAO $ 260000 § 13000 2000 U  PANELSOLAR SIMAX,SPQ672-: NINGBO PROVIENTO ENERGIAS RENOVABLES PERUSOCIE  CHINA
20161019 OCTUBRE  MARITIMADELCALLAO $ 1080303 § 12003 9000 U  PANELSOLARPOLYCRISTALDE YANTIAN ~ GRUPO MULTIPLE DE INGENIERIA PERUSOCIED  CHINA
20161228 DICIEMBRE MARITIMADELCALLAO $ 297000 & 9900 3000 U  PANELSOLAR, OMICRON, SP-2 NINGBO IMPORTACIONES Y REPRESENTACIONES FACESO  CHINA

Fuente: Gruming Pert S.A.C.

Figura n.° 16. Base de datos de importaciones peruanas de paneles solares de 250Wp
policristalinos de los afios 2017-2018

rEcHA BAmes [ Apuana 3 ros (usD) I ros (uno) B cant. B uno B escripcion mERANCiA B PuerTo Eva. B IMPORTADOR B pais oriGEN B
170315 MARZO  MARITIMADELCALLAO $ 381863 § 19093 2000U  MODULO SOLAR, BYD, BYD 250 XIAMEN HUAWE DEL PERU SAC CHINA
NI0M9ABRIL  MARTIMADELCALLAO $ 857527 & 9528  9000U  PANELSOLARPOLYCRISTALNCYANTIAN  GRUPO MULTIPLE DEINGENIERIA PERUSOCIED  CHINA
0170814 AGOSTO ~ MARITIMADELCALLAO $ 40046 § 100,12 400U PANELSOLAR, SUNGOLD SOLA SHEKOU KYMERA CONTRATISTAS GENERALESEJRL ~ CHINA
20170922 SETIEMBRE  MARITIMADELCALLAO § 100,00 § 12500 800U PANELES FOTOVOLTAICOS, SINNINGBO PROVIENTO ENERGIAS RENOVABLES PERUSOCIE  CHINA
20170925 SETIEMBRE MARITIMADELCALLAO § 977918 $ 9779 10000U  PANELSOLAR POLI CRISTALINCFOSHAN SEGO SEGURIDAD OPTIMA S A CHINA
20171108 NOVIEMBRE MARITIMADELCALLAO § 375280 § 9382  4000U  PANELSOLAR, OMICRON, SP-2NINGBO IMPORTACIONES Y REPRESENTACIONES FACESO  CHINA
20171115 NOVIEMBRE MARTIMADELCALLAO § 150,74 $ 10012  1500U  PANELSOLAR, SOLARIN, SP-25HONGKONG  MERCADO CALAPUJA EDGARDO HONGKONG
20130102ENERO. MARIIMADELCALLAO $ 216000 § 12000 1800U  PANELFOTOVOLTAICO, SIMAX NINGBO PROVIENTO ENERGIAS RENOVABLES PERUSOCIE  CHINA
20180105 ENERO MARITIMADELCALLAO § 4192320 § 11944 351,00U  PANELSOLAR, OSDA SOLAR, 3ININGBO SERVIMECINGS. SAC. CHINA

Fuente: Gruming Pert S.A.C.
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Anexo N°09
EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE VISITA A GRUMING PERU SAC

Figura n.° 17. Vehiculos de la empresa Gruming Peru S.A.C.

T

Fuente: Propia

Figura n.° 18. Stock de paneles solares de Gruming Pert S.A.C.

Fuente: Propia
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Figura n.° 19. Observacién de un panel solar policristalino de 250Wp por parte de los autores

Fuente: Propia

Figura n.° 20. Observacion de un gabinete outdoor por parte de los autores

Fuente: Propia
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Figura n.° 21. Observacion de elementos internos de un sistema fotovoltaico por parte de los
autores

Fuente: Propia

Figura n.° 22. Almacén de consumibles de Gruming Peru S.A.C.

~ "

e

Fuente: Propia
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Figura n.° 23. Comparacién de un paneles solares policristalinos de 120Wp y 250Wp

Fuente: Propia
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Y
N
Anexo N°10

EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE GENRAL Y
AL GESTOR DE IMOPORTACIONES DE GRUMING PERU SAC

Figura n.° 24. Entrevista al Sr. Jorge Alva, Gerente General de Gruming Pera S.A.C.

Fuente: Propia

Figura n.° 25. Reunidn post-entrevista de los autores con el Gerente General, Sr. Jorge Alva, y
el Gestor de Importaciones, el Sr. Bryan Mostacero

Fuente: Propia
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USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGQCIACION DE
IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS 2016 AL
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: “USO DE BASE DE DATOS PARA CONTRIBUIR EN LA NEGOCIACION DE IMPORTACIONES DE PANELES SOLARES ENTRE LOS ANOS
2016 AL 2018 EN GRUMING PERU S.A.C. DE LIMA — TRUJILLO, 2018”

PROBLEMA:

¢De qué manera el uso de
base de datos contribuye a la
negociacion de
importaciones de paneles
solares de la
Gruming Perd S.AC. de
Lima, Trujillo 20187

empresa

OBJETIVOS:

OBJETIVO GENERAL

Determinar de qué manera el uso base de datos
contribuye en la negociacibn de importaciones de
paneles solares entre los afios 2016 al 2018 en la

empresa Gruming Per( S.A.C. de Lima — Trujillo, 2018.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar la mejor fuente para la obtencion de
base de datos que se adecua al proceso de
importaciones de Gruming Perii S.A.C.

¢ |dentificar los criterios de la base de datos que la
empresa Gruming Peri S.A.C. utiliza para la
negociacion de importacion de paneles solares
entre los afos 2016 y 2018.

o Identificar el proceso de negociacion para la
importacion de paneles solares de la empresa
Gruming Per S.A.C. entre los afios 2016 y 2018.

HIPOTESIS

Hi: El uso de las bases de datos
contribuye en la negociacion de
importacion de paneles solares
entre los afios 2016 al 2018 en la
empresa Gruming Perd S.A.C. de
Lima — Trujillo, 2018.

Ho: El uso de las bases de datos no
contribuye en la negociacion de
importacion de paneles solares
entre los afios 2016 al 2018 en la
empresa Gruming Perd S.A.C. de
Lima — Trujillo, 2018.

METODOLOGIA:

TIPO DE INVESTIGACION
Aplicada

Cualitativa

DISENO
No

Descriptivo- Trasversal.

experimental-

POBLACION Y MUESTRA

Poblacion

Las tres importaciones de
paneles solares de 250Wp
realizadas entre los afios
2016 al 2018 de la empresa

Gruming Pert S.A.C.
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e Establecer en qué medida el uso de las bases de | VARIABLES: Muestra:

datos contribuyd en la negociacion de No Probabilistica

importaciones de paneles solares en la empresa | VARIABLE UNO (0]

Gruming Peru S.A.C. INDEPENDIENTE TECNICAS E
JUSTIFICACION INTRUMENTOS DE
Tedrica: Base de datos RECOLECCION DE DATOS
Esta investigacion se justifica te6ricamente en las
bases fundamentales del comercio internacional en | VARIABLE DOS O | Entrevista Individual

donde se da lugar a la inteligencia comercial que tiene
como objetivo poner en rumbo una idea de negocio
aprovechando las oportunidades que brinda el
mercado y mitigando los riesgos a la hora de tomar
decisiones y acciones concretas, todo esto
fundamentado en el analisis de datos, como lo explica
Rojas (2016).

Practica:

La presente investigacion busca motivar a la empresa
Gruming Perd SAC a continuar con el desarrollo y
fortalecimiento de su é&rea de importaciones,
mostrando el impacto positivo que ha tenido esta area
en los costos de importacion para la empresa; por otro
lado se busca brindar informacion clara y concisa

sobre la relacién del andlisis de una base de datos de

DEPENDIENTE

Negociacion

Observacion documentaria

METODOS E
INTRUMENTOS DE
ANALISIS DE DATOS
MS Office (Excel, Word,
Visio)

Comparativa de valores
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importaciones y su impacto en la correcta toma de
decisiones comerciales dentro de una empresa
enfocada al rubro de redes y telecomunicaciones.
Valorativa:

Con esta investigacion también se pretende dar valor
significativo a la base de datos que, a pesar de ser una
pequefia parte de la inteligencia comercial, es una
herramienta poderosa si se analiza correctamente,
pudiendo brindar informacién de alto valor a la hora de
la toma de decisiones comerciales, asi mismo, se
desea resaltar nuestro trabajo como profesionales en
Administracién y Negocios Internacionales mostrando
el impacto de nuestra labor dentro de las
organizaciones.

Académica:

Asi también, esta investigacion encuentra su
justificacion académica en el uso de todo el
conocimiento adquirido durante la vida universitaria de
los tesistas sobre inteligencia comercial, logistica
internacional, costos y presupuestos, temas que se
ven involucrados directa e indirectamente en esta

tesis.
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