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RESUMEN

La investigacion se realizé con el objetivo de analizar el impacto de los tratados
internacionales para la toma de decisiones de exportacion en Lima-Peru, 2021.
La metodologia que se aplicé fue bajo el enfoque cualitativo basado en la
técnica de recoleccion de datos a través de entrevistas con preguntas abiertas
al personal esencial de una empresa del rubro de comercio exterior, quienes
cuentan con la experiencia para poder identificar los objetivos. Obteniendo la
participacion de 5 muestras profesionales. La conclusion principal fue que para
la correcta toma de decisiones en exportacion siempre son considerados los
tratados internacionales, los cuales son de utilidad para el comercio exterior.
Permitira también que los empresarios puedan tomar decisiones asertivas
mediante la aplicaciébn de los tratados, ya que en muchos casos se ha
determinado que el mal uso de herramientas, bienes y servicios podria llevar a

la quiebra a una compaiia.

Palabras claves: Comercio exterior, tratados internacionales, toma de

decisiones.
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ABSTRACT

The research was carried out with the objective of analyzing the impact of
international treaties for export decision-making in Lima-Peru, 2021. The
methodology applied was under the qualitative approach based on the data
collection technique through interviews with open questions to the essential
personnel of a company in the foreign trade sector, who have the experience to
be able to identify the objectives. Obtaining the participation of 5 professional
samples. The main conclusion was that for the correct decision-making in
exports, international treaties are always considered, which are useful for
foreign trade. It will also allow entrepreneurs to make assertive decisions
through the application of treaties, since in many cases it has been determined
that the misuse of tools, goods and services could lead to the bankruptcy of a

company.

Keywords: Foreign trade, international treaties, decision making.



I. INTRODUCCION

La pandemia de Covid-19 ha puesto en evidencia las dificultades que
han tenido las empresas multinacionales y sobre todo las pequefias empresas,
ya que esta crisis sanitaria ha provocado la contraccion del consumo y de la
produccion en el mundo. Las Pymes han sufrido mas econémicamente a causa
de esta pandemia, menos que las multinacionales ya que estas son las que
mas se benefician de los tratados de comercio en el mundo.

Esto se debe a que las grandes compafias estan pendientes de los
nuevos tratados, convenios y negociaciones que les beneficie econémicamente
para poder disminuir sus costos. Es por ello que las pequefias empresas deben
enfrentar a las multinacionales quienes cuentan con el dominio del comercio
exterior, siendo asi un reto para las organizaciones quienes buscan crecer
econdmicamente. El problema central para las Pymes es la carencia de
informacion oportuna y veraz de los TLC (Tratado de Libre Comercio) para los
gue toman decisiones en las empresas (Castro, 2015).

El tratado de libre comercio entre Perd-China suscrito en el afio 2009
ha beneficiado por afios al Perd, generando empleos, promoviendo la inversiéon
extranjera directa de China, facilitando el comercio y generando ingresos al
pais. Sin embargo, el tratado debe impulsar a los diferentes sectores
productivos a participar en la integracion comercial y mejorar los tratados, que
han sido beneficiosos, pero que podrian aportar mas para el productor y para
el pais. Por ello, es importante que los tratados sean supervisados para ir
mejorandolos durante el tiempo y asi poder beneficiar a todos de la mejor
manera posible, generando riquezas. El problema central es la importancia de
repotenciar el tratado Peru-China y participar activamente en bloques de
cooperacién econémica (Comex Peru, 2020).

Los tratados internacionales conllevan una negociacion especial para
quienes cuentan con ello. El Perd cuenta con 22 tratados de libre comercio, el
cual beneficia al vendedor y/o comprador, ya que estos generan un libre
comercio con menos impuestos que pagar. El Peru continla negociando con

otros paises para lograr mas tratados, sin embargo, los tratados ya firmados y



gue cuentan con muchos afios desde que se firmé no ha sido evaluado para
mejorar con 6ptimos beneficios. Es decir, estos llevan afios sin ser actualizados
ni obtienen mayores ventajas para los peruanos, es por ello que se dedican
mas a exportar materias primas, el cual brinda ganancias, pero que no los
impulsa a darle un valor agregado a su producto, dejandole el beneficio al otro
pais que exporta generando mayor rentabilidad y aduefiandose del valor de la
materia prima en producto terminado.

En este estudio se ha tomado en consideracion el problema general:
¢, Cual es el impacto de los tratados internacionales para la toma de decisiones
de exportacién en Lima-Pera, 2021? Asimismo, los tres problemas especificos
se han desarrollado como sigue ¢ De qué manera los tratados internacionales
influyen en los volimenes de exportacion? ¢ Cudl es el impacto de los tratados
internacionales en las negociaciones comerciales? ¢ Cudl es el impacto de los
tratados internacionales en las regulaciones aduaneras?

La presente investigacion sobre los tratados internacionales para la
correcta toma de decisiones mediante la aplicacion de la justificacion tedrica
busca encontrar la motivacion y concentracion para que la produccion que
pretende ser exportada sea beneficiosa para el pais, para el exportador y para
el consumidor. La ventaja con la que el Per( cuenta es que su clima es dnico
para que la produccion sea de calidad. Asimismo, la teoria del ciclo del producto
respalda que los productos pueden ser vendidos de manera eficaz en cuatro
pasos, los cuales son la introduccion del producto y crecimiento en el alza en
el precio para la produccion hacia el exterior, seguido de la madurez y declive
del producto. Si la produccién es buena, entonces el producto sera conocido
por los consumidores y seguidores quienes esperan que haya mas demanda
para que otras empresas puedan fabricar cosas o productos similares a un
precio accesible, generando competencias. Sin embargo, la teoria de la
imperfeccién de los mercados respalda que los empresarios no suelen tomar
buenas decisiones frente al cambio que quiere darse debido a que no manejan
adecuadamente sus recursos. Por lo tanto, las empresas deben estar

preparadas para los cambios.

La presente investigacion sobre los tratados internacionales para la

correcta toma de decisiones mediante la aplicacion de la justificacion practica



permitird que los exportadores puedan aumentar sus volumenes de exportacion
usando los tratados internacionales con las que el Perd cuenta para beneficio
del pais y del empresario, brindando mas puestos de trabajo, mejorando los
indices de rentabilidad para que la inversion extranjera sea segura y confiable
aportando conocimientos de comercio que a veces suele ser confuso por sus

regulaciones aduaneras del pais al que se quiere ingresar.

Para lograr la presente investigacion sobre los tratados internacionales
para la correcta toma de decisiones mediante la aplicacion de la justificacion
metodoldgica se utilizara técnicas e instrumentos que pretenden evaluar,
explorar y analizar la toma de decisiones mediante los tratados internacionales
con el que el Pert mantiene negociado. Las técnicas para la investigacion seran
en base a entrevistas virtuales a los jefes y coordinadores de operaciones,
quienes controlan el comercio exterior a través de los beneficios que cada pais
le otorga para satisfaccion econdémica de la compafiia. Asimismo, se
recolectara informacion de la base de datos de empresas del rubro para
conocer hacia donde exportan mas y conocer si las razones son los tratados,
los convenios comerciales o por las necesidades del extranjero sobre nuestras
materias primas. Basandonos también en andlisis de documentos que
permitiran conocer si las empresas toman decisiones eficaces con las
herramientas que la empresa tiene o con las negociaciones con las que el Peru

ofrece como los tratados de libre comercio.

En este estudio se ha tomado en consideracion el siguiente objetivo
general. Analizar el impacto de los tratados internacionales para la toma de
decisiones de exportacion en Lima-Perud, 2021. Asimismo, los tres objetivos
especificos se han desarrollado como sigue. Analizar la influencia de los
tratados internacionales en los volimenes de exportacién. Analizar el impacto
de los tratados internacionales en las negociaciones comerciales. Analizar el

impacto de los tratados internacionales en las regulaciones aduaneras.



ll. MARCO TEORICO

Para tener un respaldo de otras investigaciones relacionadas con este
tema, se ha plasmado antecedentes nacionales e internacionales de los cuales
se detallan a continuacion. En el contexto nacional tenemos a Prado y Artica
(2019), quien indic6 que la investigacion fue hecha para conocer la
problemética relacionada a la gestién administrativa para la toma de decisiones,
en donde se utilizaron métodos para medir la participacion del personal, cuyo
objetivo de investigacion fue determinar la relacién de la comunicacion y la toma
de decisiones de la empresa. Para ello se us6 un enfoque descriptivo no
experimental de tipo transaccional y correlacional para obtener el siguiente
resultado. Luego de la investigacion cientifica se obtuvo como resultado que la
comunicacion interna del personal administrativo no facilita a la empresa a
tomar decisiones. Lo que los lleva a tener cambios positivos de lo convencional
y brinda mejores oportunidades para que el personal se una en la toma de
decisiones. Asimismo, se concluyd que no hay participacion activa de confianza
con el personal interno, por lo que el trabajo en equipo pretende ser mas
efectivo. La presente investigacion cuenta con relacion al antecedente, ya que
la toma de decisiones dentro de una empresa es lo que se busca para conocer
silos tratados influenciaran en la produccién y exportacion de bienes o servicios

correctamente.

Por otro lado, Azabache (2018) inform6 que los tratados favorecen a
los exportadores y las exportaciones del pais en crecimiento econémico, en
especial los volumenes de uvas frescas que, de acuerdo a las estadisticas, han
crecido un 51% en términos de volumen y un 90% en términos de valor FOB,
cuyo objetivo de investigacion fue medir el impacto del tratado en las
exportaciones. Teniendo un enfoque cuantitativo correlacional, ya que mide dos
variables sobre la exportacion de uvas y el tratado de libre comercio. Los
resultados obtenidos en la presente investigacion fue que después de la firma
del tratado con Estados Unidos las exportaciones fueron aumentando de 14,60
mil a 90,07 mil toneladas, lo cual se considera como un gran impacto para el
comercio exterior. Asimismo, se concluyé que existe evidencia que el tratado
favorece a las exportaciones de uvas frescas con la destitucién de aranceles,

4



suministrando ventajas al libore comercio ofreciendo rivalizar los precios y la
calidad de los productos. La presente investigacion cuenta con relacién al
antecedente, ya que se pudo identificar el impacto que generan los tratados en
las exportaciones y las oportunidades que este ofrece al crecimiento en el

mercado internacional.

Asimismo, Valverde (2018) investigo que en el tiempo en que el tratado
fue firmado, los empleos decrecieron altamente perjudicando a las empresas
del sector quienes antiguamente contaban con grandes ganancias y podian
pagar al personal. A pesar de que el indice de crecimiento econémico iba a ser
factible para el Peru, el TLC con China no fue favorable para los empleados del
sector. El objetivo de la investigacion fue de interpretar y explicar el impacto
gue el tratado tuvo con el empleo. Su enfoque es cualitativo exploratorio,
usando las técnicas de entrevista y andlisis de datos para llegar al resultado.
Los resultados obtenidos en la presente investigacion fue que el empleo en el
sector textil disminuyo agresivamente, tanto que la demanda no cubre los
costos que la produccién requiere para generar ingresos. De acuerdo a las
encuestas realizadas, el desempleo fue notorio luego de la firma del tratado.
Asimismo, se concluyd que la cifra de desempleos en los afios 2013 al 2016
fue triplicado con el tratado donde miles de empleos fueron perdidos a
consecuencia del TLC. La presente investigaciébn cuenta con relacion al
antecedente, ya que se busca analizar si los tratados influyen en la toma de
decisiones que se hacen para las exportaciones o el empleo de los diferentes

sectores.

Del mismo modo, Ramirez (2018) expuso que la gestion de informacion
gue la empresa ER Solutions necesito fue que se crearan métodos sencillos,
pero bien desarrollados para mejorar los niveles de decision que se adquirian
al ingreso de nuevos datos. El objetivo de la investigacion fue disefar un
modelo de negocio que permitiera a la empresa a tomar decisiones mas
efectivas. Para ello se usé un método inductivo y deductivo que permitio
entender lo que la empresa necesitaba. Por ende, se obtuvieron resultados
calificados como muy buenos, los cuales aportaron a la inteligencia de negocios
y al nivel de reduccion y procesamiento de datos. Concluyendo que la medicion

de informacion estaba mal planteada causando demoras en obtener reportes.



La efectividad en la toma de decisiones se vio mejorada gracias a la
implementacion del modelo de negocio. La presente investigacion cuenta con
relacion al antecedente, ya que estuvo enfocada en la toma de decisiones que
una empresa maneja y que por falta de investigacion se hacia de una manera
convencional y poco efectiva.

A su vez, Chero (2017) revel6 que el sector metalmecanico ha ido
creciendo a través del tiempo y que este aporta el 16% del PBI nacional. Sin
embargo, muchas de las empresas del pais cuentan con inventarios donde sus
precios de venta no son adecuados y por ende toman decisiones erradas. El
objetivo fue analizar los costos de produccién y su relaciéon con la toma de
decisiones en la empresa Emmsegen SAC. Para ello se us6 un enfoque
descriptivo, cuantitativo-no experimental para obtener el siguiente resultado.
Luego de la investigacion cientifica se obtuvo como resultado que la
implementacion de decision de metas de la gerencia es mala, ya que las
decisiones no van acordes a las metas establecidas. Concluyendo que existe
una contabilidad de costos deficiente que no aporta a la gerencia a tomar
decisiones asertivas. La presente investigacion cuenta con relacion al
antecedente, ya que los tratados internacionales tienen que ser analizados con

la toma de decisiones que las empresas toman para ser eficientes.

En el &mbito internacional encontramos a Saman (2016), donde
investigo que el desarrollo econémico de ambos paises se debe a los tratados
gue negocian para facilitar oportunidades de desarrollo no solo para el pais,
sino para la poblacion. Durante el estudio se utilizé dos enfoques, el cualitativo
y cuantitativo de tipo descriptivo no experimental cuyo objetivo fue de investigar
el acuerdo comercial para conocer la situacion de las ventajas comparativas
gue este ofrece. Por ende, el resultado obtenido fue que las exportaciones se
especializardn en las ventajas comparativas para un mayor crecimiento
econdmico y social, ya que los productos a exportar tendran un valor agregado
usando menos recursos y adquiriendo mayores ingresos. Por otro lado, la
investigacion concluyé que se busca potenciar las materias primas para
avanzar en inversion, desarrollo y competitividad. Asimismo, se concluye que
las exportaciones no tradicionales hacia Estados Unidos tienen una alta

participacion en el mercado por beneficio del TLC. La presente investigacion



cuenta con relacién al antecedente, ya que podemos conocer la balanza
comercial entre ambos paises y en qué se benefician con los tratados, asi como
también lograr tomar decisiones correctas para la exportacion e importacion

adecuada elevando la competitividad de las empresas en el mercado.

Por otro lado, Barén (2016) expuso que un acuerdo entre estos paises
asimeétricos podria beneficiarlos no solo en lo econémico sino también en lo
politico. Ambos paises buscan mejoras para su interdependencia y estas
negociaciones son el comienzo. El objetivo de la investigacion fue conocer el
tratado que involucra a Estados Unidos y México considerando las asimetrias
gue ambos paises tienen. Para ello se utilizé un enfoque cualitativo a través del
analisis documental. Los resultados obtenidos fue que los gobiernos se
benefician si permiten el libre flujo comercial de bienes y servicios que permitira
contar con ventajas comparativas potenciales. Se concluye que, los tratados
son beneficiosos siempre y cuando las relaciones comerciales estén claras y
seguras de que no habra problemas. La presente investigacion cuenta con
relacion al antecedente, ya que entendemos que los beneficios de los tratados

pueden disminuir las brechas entre paises hermanos.

Asi también, Villarreal (2017) cuyo objetivo de investigacion fue
identificar las fortalezas y debilidades de la consolidacion del mango. Para ello,
se uso técnicas de entrevista a personas quienes laboran en empresas que son
productores y/o exportadores de fruta. Obteniendo resultados sobre la dificultad
gue conlleva exportar mango y que los costos se elevan mas en comparacion
a otros paises. Algunos paises latinos hacen las coordinaciones para
exportacibn mucho mas econdmicas porque su manejo es factible y sencillo,
bajo en presupuesto. Como conclusion el Peri en comparacion a los paises
hermanos, tiene una posicién favorecida respecto a los demas por su clima,
donde la produccion de frutas, verduras, entre otros son de la mejor calidad. La
presente investigacion cuenta con relacion al antecedente, ya que la produccion
de un producto es también esencial para la toma de decisiones de una empresa

que busca comprar o vender al exterior.

De igual forma, Gutierrez (2020) anuncio que los estados financieros
de las empresas en base a los analisis realizados carecen de planeacion y
control de su area contable, por lo cual no son capaces de elegir, distribuir o
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financiar adecuadamente el capital. El objetivo de la presente investigacion fue
crear un instrumento que permitiera a las empresas de comercio poder analizar
y manejar sus estados financieros para asi lograr tomar decisiones
correctamente. Para ello, se usé técnicas de recoleccion de datos y analisis de
fuentes que permitieron conocer las dificultades con las que el sector comercio
contaba. Obteniendo resultados que han demostrado que las empresas buscan
su rentabilidad, mientras que los bancos buscan encontrar empresas que
cuenten con endeudamiento y que puedan ser compradas. Sin embargo, se
concluyé que las compafiias cuentan con capital, pero no siempre saben
administrarlo obteniendo un bajo margen de ganancias. Por lo que la
administracion debe contar con asesoria especializada y capaz de examinar
las ventajas que se puedan dar para planear enfoques estratégicos que permita
la toma de decisiones facilmente. La presente investigacion cuenta con relacion
al antecedente, ya que planear y contar con estrategias para la toma de
decisiones es una ventaja comparativa para el comercio exterior y que este sea

el adecuado para trabajarlo.

Por ultimo, Tabares (2020) comunicé que el comercio exterior del pais
depende mucho de las exportaciones de materias primas para poder
mantenerse en el mercado del dolar que actualmente tiene. El objetivo de la
presente investigacion fue examinar las cantidades exportadas antes y después
del acuerdo comercial firmado con la Unién Europea. Para ello, se uso la
técnica de entrevistas a personas con relacion al comercio exterior. La
investigacion cuenta con un enfoque cualitativo inductivo mediante el cual se
obtuvo estadisticas de la informacion para el andlisis correspondiente.
Obteniendo resultados donde Ecuador no solo exporta productos primarios,
sino que su producto mas exportado es el petrdleo, lo cual permite que el pais
pueda vivir adecuadamente y en régimen dolarizado. Concluyendo que las
estadisticas apuntan que la firma de dicho convenio tiene ventajas y
desventajas. La ventaja mas resaltante fue la de no cobrar aranceles al
exportar, brindandole un enorme beneficio a la balanza comercial ecuatoriana.
Es por ello que muchos ciudadanos son motivados a emprender en el mundo

del comercio exterior. La presente investigacion cuenta con relacion al



antecedente, ya que se analizé las exportaciones ecuatorianas, el cual cuenta

con un alza econémica gracias a los tratados que se negocian entre paises.

Para la presente investigacion se han detallado tres teorias
relacionadas con la categoria de estudio tratados internacionales y que esas
puedan ser de gran ayuda para respaldar el presente estudio.

La teoria de la competitividad nacional, avalada por Michael Porter
(1987), sustenta que es el enfoque del entorno econémico de un pais para
determinar si este sera exitoso. El objetivo de la ventaja competitiva es que la
nacion no solo tenga riquezas naturales o econdmicas, sino que innove y
mejore constantemente en comparacion a otros paises que solo se detienen en
sSus riquezas naturales. Es importante reconocer que la competencia entre
paises ha logrado que un pais se desarrolle mas que el otro y que se vuelva
una potencia mundial. Asimismo, Porter sefald que la teoria de la
competitividad nacional es que las empresas nacionales compiten
constantemente con las mas grandes, pero que nos beneficia con experiencia.
Las empresas nacionales cuentan con la ventaja de que, en algunos sectores,
en los cuales no todas las del extranjero dominan o tienen mas datos, son mas
dindmicos y triunfan en comparaciéon a los demas. Asi también, el éxito para la
competitividad nacional son los gastos en la economia que son establecidos
por su contribucion en la economia nacional. Ademas, la teoria esta basada en
la economia de un pais para poder competir mediante la sofisticacion y
estrategias de los negocios donde las empresas compiten.

Por altimo, son cinco factores que definen la competitividad las cuales
se basan en la competencia con empresas, productos, proveedores y la
negociacion estratégica para poder recibir un mejor aporte econémico no solo
para el pais sino para la compafia donde se quiere elevar su calidad y ser
totalmente potencial en el rubro en el que se ubica. Esta teoria sera aplicada
en base a las competencias que un pais puede tener para mejorar su economia,
en este caso, la presente investigacion requiere de informes que faciliten las
exportaciones y los tratados internacionales que sean de utilidad para obtener
beneficio de los sectores que son débiles y que carecen de conocimientos.
(Gomez, 2017; Gonzales, Zamora, Celaya, y Navarro, 2016; Catalan, Miranda,
y Mufioz, 2011).



También tenemos la teoria de la imperfeccion de los mercados,
sustentada por Hymer, Kindleberger y Caves; McManus, Buckley y Casson
(1979), sustentan que la teoria es originada en las empresas que son
relativamente nuevas y que poseen desventajas que empresas con mas afos
de experiencia no tienen. El uso ineficiente de los recursos causa la falla de
bienes o servicios que segun la sociedad pueden ser mejorados, pero que
deben lidiar con otras ventajas que empresas con éxito no cuentan para asi

lograr una inversion, el cual facilite a mejorar los resultados de la imperfeccion.

Esta teoria de la imperfeccion de los mercados, es producto de las
empresas multinacionales que cuentan con mas ventaja frente a las empresas
nacionales quienes no son internacionales, por ende, su experiencia no es tan
competitiva como las demas. Las empresas nacionales suelen tener
incertidumbre con respecto a sus competidores, ya que esto puede generar el
qguiebre de una empresa o la falla de los mercados a los cuales pertenecen en
el sector de comercio. De la misma forma, la teoria debe ser aceptada en las
actividades empresariales, ya que estas siempre estardn presentes en los
negocios. Por lo que la produccion en las empresas debe ser constantemente
evaluada para poder continuar con las actividades que lo califican como
satisfactorio en comparaciéon a la industria internacional quienes hacen que el
mercado se vuelva imperfecto al no contar con las mismas caracteristicas o

ventajas que el oponente.

Esta teoria sera aplicada en base a la imperfeccion de los mercados
gue actualmente tienen problemas por ser nuevos o con poca experiencia. Las
empresas multinacionales son la raiz de este problema, ya que estos cuentan
con mas clientes y experiencia que los identifica en ser mas grandes que las
nacionales lo que afecta a las empresas del Peru que no pueden competir con
las mas grandes, siendo este una desventaja para el comercio exterior, el cual
busca beneficiarse no solo exportando sino también importando productos para

el consumo peruano (Gomez, 2017; Claudiu, 2011).

Finalmente, se tiene la teoria del ciclo del producto, avalada por
Raymond Vernon (1966), indica que la teoria del ciclo del producto son etapas
en las cuales el producto pasa para su distribucion y venta. La primera etapa
es la de introduccién del producto basados en elevar sus costos para poder
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manipular al cliente. Segunda etapa es la de crecimiento del producto o mejor
dicho la comercializacion en el mercado. Si el producto se establece con el
consumidor, entonces las demas empresas empiezan a crear copias que
generaran competencias. Tercera etapa es la de maduracién, la cual inicia
cuando el mercado se vuelve competente y optan por invertir en el extranjero.
Cuarta etapa es el declive donde el producto pierde valor por falta de interés en
el consumidor. Asimismo, la teoria esta determinada por etapas, las cuales son
claras para el desarrollo adecuado del bien que luego sera internacionalizado
y distribuido mediante exportaciones frecuentes que generan economias
estables. Sin embargo, al llegar estos productos al extranjero son copiados de
igual manera que las exportaciones del pais bajan al quitarnos sus compras

internacionales.

De igual forma, la teoria del ciclo del producto se determina a traves del
tiempo en que la produccion se elabora para pasar por un ciclo de vida y
conocer la etapa en la que se encuentra. Estas etapas son de introduccioén,
crecimiento, madurez y declinacion en las cuales se podra determinar el estado
del producto que se lograra comercializar en el mercado dentro y fuera del pais
de acuerdo a las necesidades del consumidor. Esta teoria sera aplicada en
base al ciclo del producto debido a que las etapas son buenas a seguir si se
quiere analizar las exportaciones que el Peru tiene y que seran de utilidad como
dato informatico para poder usar las etapas que el producto requiere como ciclo
de vida (Gomez, 2017; Saiz, 2004; Daniels, Radebaugh y Sullivan, 2004).

Luego de haber desarrollado diversas teorias con relacion al tema de
estudio, a continuacion, vamos a mencionar también autores que nos apoyan
con este trabajo. Con relacién a nuestra categoria los tratados internacionales
son los acuerdos realizados entre los miembros de la organizacion internacional
del interior y exterior del pais para lograr negociar beneficios para ambos. Para
ello se requiere de la intervencion de un ente del estado que pueda finalizar el
acuerdo y que este sea considerado como si fuera una ley para el pais, el cual

deben respetar (Guerrero, 2003).

Asimismo, podemos indicar que los tratados internacionales son
acuerdos entre dos o mas paises 0 personas con el fin de eliminar barreras
comerciales y arancelarias entre ambos, dirigidas a los empresarios, quienes

11



buscan invertir en el extranjero a través de la eliminaciébn de barreras
arancelarias. Generalmente dicha eliminacion se da en forma paulatina y

gradual, para evitar un golpe entre las economias (Bonet y Olesti, 2010).

De igual forma, un tratado internacional es un acuerdo que declaran 2
paises en mutuo acuerdo en beneficio de su pais. Los acuerdos entre la
poblacién estan sujeto al derecho civil, sin embargo, los acuerdos
internacionales entre paises estan sujetos a pautas del derecho internacional
gue deberan cumplir para obtener el tratado para lograr el objetivo que beneficie
al pais y su poblacion con menos aranceles a pagar (Garcia, 2002).

Por lo tanto, podemos indicar que un tratado internacional es una
resolucion por escrito entre dos partes quienes buscan beneficios compartidos
0 gue lo usan como herramienta para realizar negociaciones internacionales.
Sin embargo, un tratado puede ser considerado también como la guia de
excelencia y compromisos internacionales que deben ser cumplidos por

acuerdo (Marcano, 2005).

Esta categoria tiene como sustento subcategorias, entre ellas tenemos
los volumenes de exportacion, el cual es el incremento relevante de mercancias
destinadas a paises del extranjero mediante un vinculo que es el de la
produccion al pais exportador (Ballesteros, 2001). El volumen de exportacion
ayuda en esta investigacion a conocer las cantidades exportadas al exterior con
el fin de verificar los paises a donde se exporta y si los tratados internacionales

influyen en su comercio.

Por otro lado, tenemos los indicadores que son el volumen de
produccién, el cual es el aforo que se obtiene en forma estadistica para conocer
la cantidad y capacidad porcentual de produccién para comercializacion y
distribucion (Everett y Ronald, 2017). También tenemos el segundo indicador
gue es el valor de exportacion, el cual es el costo de venta que se le da a un
producto o el valor que se le otorga por su calidad y beneficio que adquiere el
comprador, el cual incluye el empefio empresarial realizado (Dian, 2008).

Hemos considerado una segunda subcategoria, las negociaciones
comerciales, el cual son los acuerdos que se hacen mediante un intercambio

de ideas, solicitudes y puntos de vista. Estas negociaciones se basan en la
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comunicacioén clara y concisa de lo que se quiere llegar a acordar respecto a
un punto que es de mutuo beneficio. La realizacibn de una negociacion
comercial esta sujeto al acuerdo que se de en el encuentro donde deberan

superar los pros y los contras de los participantes (Sierralta, 2005).

En este contexto, tenemos los siguientes indicadores, las estrategias de
negociacion, el cual son métodos que se usan para lograr negociaciones que
permitiran alcanzar el ansiado éxito (Torres, 2014). Asimismo, tenemos las
estrategias de negociacion son de utilidad para poder conocer si se ha logrado
alcanzar los objetivos mediante el uso de los tratados internacionales con los
gue el comercio exterior cuenta. Otro indicador que hemos considerado son los
convenios internacionales, el cual son las alianzas o convenios pactados entre
entidades publicas o privadas con la finalidad de obtener beneficios que
impliquen el apoyo en el comercio, el cual seréd terminado mediante acuerdos
de ley (Garcia, 2007). Con base en lo anterior, los convenios internacionales
son de utilidad para conocer y destacar los acuerdos que el Peru tiene para las

negociaciones que actualmente se realizan en el extranjero.

Por ultimo, se ha considerado una tercera subcategoria, las
regulaciones aduaneras, son un grupo de reglamentaciéon relacionado al
ingreso o salida de carga desde un pais a otro con el fin de proteger los
derechos de propiedad del lugar en donde se encuentra, asimismo, se suele
cobrar aranceles por las entidades correspondientes del pais para poder
obtener un beneficio adicional (Pardo, 2009). Por otro lado, tenemos como
indicadores, la toma de decisiones, es un medio que consiste en examinar
algunos temas que seran necesarios para la seleccion de preferencias entre
diferentes alternativas (Chiavenato, 2009). Por ello, la toma de decisiones
ayuda a poder elegir correctamente sobre los tratados internacionales con los
gue el Peru cuenta en beneficio de las exportaciones. Finalmente, se ha
considerado un segundo indicador, las barreras no arancelarias, que son el
aumento de pagos que no implican aranceles sino restricciones como los
derechos consulares o sobretasas que debe realizar el importador de carga
(Rohde, 2000). En este contexto, las barreras no arancelarias ayudan a conocer
los obstaculos que, a pesar de los tratados, existen. Por lo que es importante

considerar que hay este tipo de impedimentos.
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lIl. METODOLOGIA

Con relacién a la metodologia de la investigacion se ha establecido el
tipo y disefio que se ha empleado para llegar a obtener los resultados finales
de este estudio a través de la recopilacion de datos realizado por el instrumento
de la entrevista el cual ha sido de ayuda para alcanzar los objetivos
determinados.

3.1. Tipo y disefio de investigacion

El tipo de investigacion que se utilizd fue bésico siendo una
investigacion cualitativa, de acuerdo con Cortés e Iglesias (2004), indican que
la investigacion cualitativa es un método de investigacion que pretende
alcanzar informacién basada en entrevistas a personas que cuentan con la
experiencia de los hechos que realmente pasaron o pasan en la actualidad para
poder contestar a las preguntas de investigacién que se necesita para poder
interpretar y concluir ideas o deducir hipétesis que generalmente son

cuestionados.

Es importante mencionar que este tipo de investigacion ayuda a tener
la informacion personalizada que se necesita para poder obtener hechos
relevantes que son necesarios para contar con datos, sacar descripciones,
mediciones numéricas, etc. Asimismo, Blasco y Pérez (2007), indican que la
investigacion cualitativa es un estudio que pretende demostrar la realidad de
los hechos que suceden y que son cuestionados para describir o sustentar
ideas. La interpretacion del estudio se basa en la recoleccion de informacion
mediante entrevistas, relatos de gente con destreza en el tema a abordar, etc.
siendo asi un método que ayuda para obtener datos benéficos para la sociedad
instruida por la lectura. Es importante mencionar que este tipo de investigacion
ayuda a las personas a tener informaciéon actual, descriptiva que pretende
informar al lector con las novedades del tema de comercio exterior, basicas

para poder seguir haciendo negocios.

Por otro lado, el disefio de investigacion fue el estudio de caso, de
acuerdo con Rovira, Codina, Marcos y Del Valle (2004) indica que el estudio de
caso es parte del procedimiento de una investigacion cualitativa experimental,

el cual pretende enfocarse a fondo en el estudio de un suceso o proceso en
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entorno real. Es importante mencionar que el estudio de caso pretende
estructurar la informacion correctamente para que no sea solo una descripcién
sino una investigacion con un disefio correcto. Asimismo, Segun Simons (2011)
indica que el estudio de caso toma importancia en la expectativa de
investigacion informativa mediante la observacion del proceso de que se trabaja
con una estructura natural. Es importante mencionar que el estudio de caso
cuenta con un enfoque metodoldgico, el cual pretende contar con investigacion
gue serd usada como apoyo para el lector quien no cuenta con datos del
estudio.
3.2. Categorias, subcategorias y matriz de categorizacion

Dentro de las categorias y subcategorias que se utilizaron en la presente
investigacion fueron:
Tabla 1

Categorias y subcategorias de la investigacion

Categoria Subcategorias

Tratados internacionales Volumenes de exportacion

Negociaciones comerciales

Regulaciones aduaneras

Elaboracion propia.

3.3. Escenario de estudio
El escenario donde se efectud el estudio de investigacién fue en una

empresa exportadora en Lima ubicada en el distrito de Chorrillos, donde se
entrevistd a 5 personas que estan involucrados con el tema de estudio. Esta
empresa se dedica a la exportacion e importacion, tiene como objetivo seguir
expandiéndose en el mercado exterior bajo el apoyo de los tratados
internacionales que favorecen en diversos aspectos para incrementar sus
ventas, asimismo, sus diferentes areas funcionales dentro de la organizacion
trabajan en conjunto para llevar a flore a la empresa en el rubro del comercio
exterior.
3.4. Participantes

En la presente investigacion se ha requerido de participantes, es decir un
grupo de personas del cual se han a recolectado los datos correspondientes,

cabe resaltar que son voluntarios que autorizan su participacién quienes
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comparten sus experiencias (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). Los
sujetos seleccionados que han participado en esta investigacion son jefes de
una empresa exportadora de la cual estan involucrados con los tratados
internacionales de exportacion y pueden tomar decisiones referentes a los
productos que exportan y aspectos relevantes. Los participantes son un jefe de
exportacién, dos coordinadores de exportacion y dos asistentes de exportacion.

Tabla 2

Caracteristicas de los participantes

Cdédigo Cargo Profesion
El Jefe de exportacion Lic. Negocios internacionales
E2 Coordinador de exportacion Lic. Negocios internacionales

E3 Coordinador de exportacion Lic. Negocios internacionales

E4 Asistente de exportacion Lic. Negocios internacionales

E5 Asistente de exportacién Lic. Negocios internacionales

Elaboracién propia.

3.5. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

En nuestra investigacion, se utilizé como técnica la entrevista y como
instrumento a la guia de entrevista, segin Steinar (2008) indica que la
entrevista es un método para obtener informacion sobre un tema especifico al
cual se quiere conocer a través de un entrevistador y un entrevistado. El
entrevistador se encarga de consultar mediante preguntas en la cual lleve al
tema principal, mientras que el entrevistado se encarga de contestar a dichas
preguntas con el fin de obtener datos que no son muy conocidos por el
espectador. La entrevista de investigacion cuenta con diferentes tipos para
poder analizar y obtener ideas del tema. Estas pueden ser entrevistas
narrativas o de confrontacion. Es importante mencionar que la entrevista en una
investigacion es de gran apoyo para poder obtener respuestas e ideas a temas
gue no suelen ser conocidos o que carecen de datos para asi poder estar
informados sobre un tema en detalle. Cabe destacar que las entrevistas suelen
brindar experiencia a medida que el entrevistador va consultando, por lo que es

importante mantener un buen dialogo.
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Asimismo, segun Steinar (2008) indica que la guia de entrevista es un
tipo libreto que organiza las ideas y las adapta hacia un tema en especifico el
cual se quiere conocer al detalle. Usualmente este libreto o guia de entrevista
debe contener temas importantes que deben ser abordados en la entrevista
para poder obtener informacion, por lo que las preguntas deben ser escogidas
y analizadas atentamente para evitar que se pierda informacion o detalles que
servirdn para la investigacion. Es importante mencionar que la guia de
entrevista sirve de apoyo para estructurar ideas que seran usadas para obtener
informacion de temas con escaza informacion o que se pretende confirmar
mediante las preguntas correctamente formuladas.

Tabla 3

Caracteristicas de la guia de entrevista

Instrumento Guia de entrevista: Andlisis de los tratados
internacionales para la toma de decisiones de

exportacion en Lima — Peru, 2021

Autora Cadillo Delgado, Fiorella.

Afo 2021

Extension La guia de entrevista consto de 6 preguntas abiertas.
Administracion Individual

Ambito de aplicacion Empresa de comercio exterior

Duracion Tiempo estimado para responder la entrevista segun
el instrumento aproximadamente fue de 20 a 25
minutos.

Elaboracién propia.

3.6. Procedimiento

Se realizd el siguiente procedimiento para realizar la presente
investigacion a traves de la recoleccion de datos informativos. En primer lugar,
se realizo el estudio de la investigacion para poder realizar preguntas de interés
gue seran de utilidad para obtener los resultados. En segundo lugar, se
estructuré las preguntas para la entrevista en relacion con las categorias
correspondientes a la investigacion. En tercer lugar, se preparéd el orden de
preguntas de acuerdo con la estructura de las categorias y subcategorias. En

cuarto lugar, se escogio a los participantes para la entrevista, quienes cuentan
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con amplia experiencia en el tema. En quinto lugar, se agendoé y proyecté la
entrevista con los participantes para obtener sus respuestas con el fin de

obtener resultados, conclusiones y recomendaciones.

3.7 Rigor cientifico

La presente investigacion se ha elaborado enfocado en un rigor
cientifico ya que cumple con un estudio de calidad que cuenta con confiablidad
y validez, es importante revisar que todo lo detallado sea real para obtener una
buena investigacion en base a la informacion compilada (Hernandez,

Fernandez y Baptista, 2014).

3.8. Método de analisis de informacion

Segun Mufioz (2016) manifiesta que los sistemas son importantes para
reafirmar informacion que se necesita para una investigacion y obtener
resultados. Atlas ti es un programa disefiado para sustentar informacién que se
obtuvo de métodos cualitativos como las entrevistas. Este sistema permite al
investigador recolectar informacion y organizarla para desarrollar un enfoque
claro y conciso que permita obtener un contenido estructurado. Es importante
mencionar que Atlas ti es una herramienta que serd usada en beneficio del
investigador, el cual podra procesar informacién para lograr una mayor
optimizaciébn de datos. Asimismo, se considera que este sistema permita

analizar los datos adquiridos en la investigacion cualitativa.

3.8. Aspectos éticos

Para la presente investigacion se consideré los aspectos éticos
correspondientes como lo son el manejo privado y personal de los datos de los
entrevistados, asi como también la aprobacion para la solicitud de la entrevista
y la asignacion aleatoria para elegir al candidato calificado para el tema a tratar.
Asimismo, se utilizo las normas APA, las cuales fueron usadas por su claridad
y orden en presentacién que permitieron encontrar la informacion mucho mas
rapida y sencilla. Asimismo, estas normas son conocidas mundialmente siendo

una guia para la investigacion y el investigador (Quintero, 2007).
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VI. RESULTADOS Y DISCUSION

En este capitulo se expresa los resultados y el andlisis de las entrevistas mediante los cuadros de Atlas.ti, para ello se analizé la

categoria y subcategorias en donde se identificaron palabras claves como valor agregado, drawback, integracion econémica,

procesos, los cuales son palabras que coinciden con el tema de investigacion.

Figura 1.

Andlisis cualitativo de la categoria Tratados internacionales.
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| | C.1.1. Volimenes de exportacion
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I E.1. Factores financieros

| | C.1.3. Regulaciones aduaneras

e I C.1.3.2. Barreras no arancelarias |

Frorono e . C.1.3.1. Toma de decisiones

Fuente:

Elaboracion propia.
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En la presente investigacion se desarroll6 entrevistas relacionadas a
las categorias de investigacion. En la figura 1 observamos la categoria:
Tratados internacionales. En cuanto al objetivo general: Analizar el impacto de
los tratados internacionales para la toma de decisiones de exportacion en Lima
— Perq, 2021. Encontramos diversas respuestas entre las que destaca el
entrevistado (E3) el cual indico lo siguiente: “Los tratados internacionales son
fundamentales, ya que son parte de una estrategia de desarrollo para muchos
paises, lo cual probablemente en los acuerdos permitan reducir o, en algunos
casos, eliminar las barreras arancelarias al comercio. Aplicar un certificado de
origen en las importaciones ayuda a mejorar el costo de importacion para
nuestro cliente, por lo que el negocio se vuelve mas rentable”. Entre otras

opiniones.

Por lo tanto, los tratados internacionales estan hechos para beneficiar
al productor y al pais eliminando barreras que impiden el libre comercio, sin
embargo, no todos los acuerdos internacionales han sido manejados acorde a
lo establecido. Muchos tratados han sido desatendidos, dejando de apoyar al
empresario con sus derechos humanos, ambientales y como inversionistas. El
problema central es el incumplimiento de algunos tratados sobre comercio y
desarrollo sostenible y que se reconfirme que tiene la misma importancia que

los temas comerciales (Jose De Echave, 2008).

En este contexto podemos indicar que un tratado internacional ayuda a
evaluar si la integracién mediante los tratados es conveniente para un pais, ya
gue estos no siempre son negociados correctamente y pudiendo mejorar
anualmente de acuerdo a las necesidades de los exportadores e importadores,
asi como las del pais, quienes buscan beneficio de las negociaciones en donde
se paga menos aranceles y se gana mas rentabilidad para la compaiiia. El
exportador busca la manera de lograr afiadir un valor agregado a su produccion
para que puede tener un beneficio extra y pasar de un enfoque tradicional al

moderno.

De acuerdo a las respuestas obtenidas se identifican las subcategorias
de volumen de exportacion, negociaciones comerciales y regulaciones

aduaneras. Se utiliza el software para investigaciones cualitativas Atlas ti.
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Figura 2.

Analisis cualitativo de la subcategoria Volumenes de exportacion.
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En la figura 2 observamos la subcategoria: Volimenes de exportacion,
en el cual se entrevistd personal relacionado al tema de investigacion. Con
respecto al analisis cualitativo de las respuestas obtenidas referente a los
objetivos especificos planteados encontramos lo siguiente: Analizar la
influencia de los tratados internacionales en los volimenes de exportacion. Al
respecto la entrevistada (E5) refiere: “Considero que las regulaciones
aduaneras son importantes para realizar una exportacion eficaz y asi también
nosotros como exportadores podamos tomar decisiones con respecto a los
convenios con los que contamos y que son de utilidad para negociar con los

clientes”.

Después del andlisis de las respuestas emitidas por los entrevistados
se puede identificar que las exportaciones en el Perl son mayores cada afio
gracias a los tratados comerciales con los que contamos. Estos tratados
incentivan al exportador e importador a seguir desarrollandose y seguir
creciendo en el rubro del comercio exterior con el fin de aumentar los
volumenes de exportaciéon. Sin embargo, alin hace falta la implementacién de
estrategias para convertir al Pert en un pais exportador, por lo que se espera
podamos contar con mas negociaciones y tratados comerciales que beneficien
aun mas al pais. El problema central es la falta de tratados internacionales en
mas paises a los cuales podemos exportar nuestras materias primas, pero que
son dificiles de alcanzar por las barreras que este tiene (Mincetur - Ministerio

de Comercio Exterior y Turismo, 2015).

En este contexto podemos indicar que es importante mencionar que los
tratados que un pais negocia deben ser manejados de manera adecuada para
gue el volumen de las exportaciones siga creciendo, asi como también
motivando a los emprendedores a poder exportar constantemente
beneficiandose del libre comercio sin aranceles que pagar, considerando que

en otros paises los aranceles son altos y los beneficios son bajos.
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Figura 3.
Andlisis cualitativo de la subcategoria Negociaciones comerciales.
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mercado, el producto y la empresa con las navieras
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. que nos beneficie econémicamente e

1:31 1 162 in Resultado

analizar y realizar un estudio en el

Resultado
mercado final

1:11 7 116

mejora la compaetiti

I Negociaciones comerciales J
tado

empresas
1:40 1 175 in Re:

tacticas para definir resultados

1:20 1 135 in Resultado
productos de calidad con valor agregado

1:10 1 116 in Resultado
profundiza y promueve la integracion
e y elimina las barreras

econdmica, redu

arancelaria
1:42 1 178 in Resultado =
indagar acerca de las oportunidades 1:47 T 192 In Resultado
- evitar que el proceso sea largo y la
documentacién »a aprobada con facilidad

= .,_ff—"_____— [ 1:7 1 112 in Resultado
‘Lm oportunidad de empleos seria baja

€.1.2.2. Convenios
5 1 205 in Resultado intern. -—
D 1:38 1170 in Resultado
estrategia de desarrollo para muchos p.

acionales
no, contar con personal capacitado que
=)1:67 T 234 in Resultade

. Pord

conozca al derecho y al revés de los convenios que
tanto nosotros los exportadores como

importadores someos beneficiados con los

que ofrecen los mercados externos

1

obtienen al comprar con nosotros
convenios que tiene el Perd

1:66 1 234 in Resultado
1 Resultado

Los convenios internacionales son
herramientas que usamos como
a N 119 1 135
estrategia de negociacién
ventaja competitiva con respecto al precio

1:26 1 147 in Resultado

es importante contar con el personal que tenga

mucho conocimiento de los conver

Fuente: Elaboracion propia.
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En la figura 3 observamos la subcategoria: Negociaciones comerciales.
Con respecto al andlisis de las respuestas obtenidas referente a los objetivos
especificos planteados encontramos lo siguiente: Analizar el impacto de los
tratados internacionales en las negociaciones comerciales. Al respecto la
entrevistada (E1) refiere: “Considero que los tratados internacionales son
favorables, ya que profundiza y promueve la integracion econémica, reduce y
elimina las barreras arancelarias contribuyendo a mejorar la competitividad de

las empresas”.

Después del andlisis de las respuestas emitidas por los entrevistados,
las negociaciones comerciales son acciones que se trabajan para beneficio
mutuo entre los negociadores. Estos acuerdos suelen ser un motivo para lograr
un objetivo o meta en comun, donde se firmaran puntos clave de acuerdo a sus
necesidades. Asimismo, las negociaciones son un método para alcanzar
opciones que sean de provecho entre ambas partes con el fin de evitar disputas

sobre lo negociado (Sierralta, 2014).

Del mismo modo, las negociaciones comerciales ayudan a conocer si
mediante estos acuerdos se pueden lograr usar los tratados internacionales
con los que el pais cuenta para beneficiarlos y asi obtener ganancias mutuas
entre los productores quienes se benefician con los tratados que eliminan
aranceles y que el pais apoya facilmente para el ingreso de mercancias en el
exterior, ya que son acuerdos con los que se saca provecho. Es importante
mencionar que las negociaciones comerciales son benéficas siempre y cuando
la comunicacién sea totalmente clara y se logre llegar a un acuerdo con

beneficio mutuo.

Por ende, las negociaciones comerciales son buenas si son coherentes
y estables para evitar desacuerdos que perjudiqguen a una de las partes
involucradas. Ademas, las negociaciones no solo sirven para hacer buenos
negocios, sino también ayuda a alcanzar acuerdos mutuos entre ambas partes
determinado por el apoyo que se dan al contar con aprobacion de lo que se
acordo, siendo el gran éxito para las futuras negociaciones comerciales
(Estevadeoral y Robert, 2001).
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Figura 4.

Andlisis cualitativo de la subcategoria Regulaciones aduaneras.
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la situacién politica del pais
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Fuente: Elaboracion propia.
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En la figura 4 observamos la subcategoria: Regulaciones aduaneras.
Con respecto al andlisis de las respuestas obtenidas referente a los objetivos
especificos planteados encontramos lo siguiente: Analizar el impacto de los
tratados internacionales en las regulaciones aduaneras. Al respecto la
entrevistada (E2) refiere: “Considero que los incentivos que nos brinda la
aduana son eficaces para la toma de decisiones porgue nos incentiva a seguir
exportando. El Drawback y la devolucién del IGV son importantes puntos que

nos benefician para aumentar los volumenes de exportacion”.

En este sentido, las regulaciones aduaneras son las medidas de
inspeccion adecuadas para la seguridad de los derechos con el que un pais
cuenta y que son conocidas por las superintendencias quienes cuentan con la
obligacién de informar al ciudadano o extranjero a poder conocer los derechos
de propiedad industrial y que estan plasmadas en las reglas del comercio

internacional (Barahona, 2003).

Asimismo, podemos indicar que las regulaciones aduaneras son las
limitaciones que tienen los productores al momento de hacer un envio en la
salida o ingreso de carga a un pais con permisos que deben ser cumplidos para
evitar que devuelvan la carga. La autorizacion para el ingreso y salida de
mercancias depende del pais. Estos pueden ser visados, licencias,
legalizaciones, etc. (Acosta, 2005).

En este contexto, las regulaciones aduaneras ayudan a conocer si los
exportadores envian carga a otro pais conociendo las regulaciones aduaneras
gue este maneja para poder evitar situaciones donde no tenga como resolverlo
por falta de conocimiento en las reglas u érdenes del pais a donde se
comercializa un producto. Asimismo, todo pais debe contar con informacion
sobre las regulaciones aduaneras que son Utiles y necesarias para poder
exportar o importar sin problemas ni necesidad de contratar a un agente

aduanal.
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V. CONCLUSIONES

Los tratados internacionales favorecen a los paises con los acuerdos
pactados generando actividad econdémica y brindando oportunidades de
negocio, sin embargo, los tratados no deben considerarse como la solucién a
los problemas econdmicos en el que el pais atraviesa, sino mas bien debe
considerarse como una herramienta util para la eliminacién de barreras y
preferencias comerciales. Si bien es cierto, el crecimiento en el PIB per capita,
no siempre suele mejorar por completo la economia del pais, ya que no le dan
valor agregado a su mercancia exportada. El problema central es el desafio de
las empresas para poder generar mayores beneficios (Jaramillo y Lederman,
2015).

Primero. Se concluyé que para la correcta toma de decisiones en
exportacion siempre son considerados los tratados internacionales, los cuales
son de utilidad para el comercio exterior. Permitira también que los empresarios
puedan tomar decisiones asertivas mediante la aplicacion de los tratados, ya
gue en muchos casos se ha determinado que el mal uso de herramientas,

bienes y servicios podria llevar a la quiebra a una compaiiia.

Segundo. Se concluyd que los volumenes de exportacion obtendran
resultados que podran beneficiar a muchas personas, empresas, paises y hasta
emprendedores quienes buscan crecer en el comercio y quienes podrian ser el
mayor sustento que el pais tenga con indices de volimenes mayores a los del

primer mundo.

Tercero. Se concluyé que las negociaciones comerciales permitiran a
las compafiias contar con algunos puntos estratégicos como lo son los tratados
qgue el pais negocia en beneficio de su ciudadano, incrementando las
exportaciones de materias primas con las cuales el Perl cuenta y que puede
darle un valor agregado para motivar al empresario a que logre vender y ganar

mas.

Cuarto. Se concluyé que las regulaciones aduaneras que cuenten con
el manejo correcto y eficaz de las herramientas podrian ser la solucion y mejora
para que una empresa en vez de quebrar, aproveche beneficios y se vuelva

transnacional. Aportando actitudes de crecimiento para la organizacion,
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quienes suelen contar con educacion financiera y administracion basica
tradicional y no innovan ni usan las herramientas tecnoldgicas necesarias para

poder avanzar.
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VI. RECOMENDACIONES

Conforme a los resultados obtenidos en la investigacion, se enuncian

las siguientes recomendaciones:

Primero. Se sugiere que la poblacion conozca los tratados
internacionales con los cuales beneficiarse para poder invertir en negocios de
comercio exterior, aportando habilidades para la toma de decisiones que se

requiere para realizar una inversion o crecimiento econémico.

Segundo. Se sugiere que los tratados internacionales que se negocien
se consideren las dificultades que el pais tiene para asi apoyarlos y contribuir
con su economia. El problema central son los acuerdos que no benefician

mucho a los paises menos desarrollados.

Tercero. Se sugiere que las negociaciones sean lo mas productivo
posible para el exportador, el cual tiene como objetivo producir y vender su
mercancia, tratando de obtener ganancias a través de tratados, acuerdos,
negociaciones que le permitan seguir incrementando sus voliumenes de

exportacion.

Cuarto. Se sugiere que las regulaciones aduaneras tengan las
medidas de inspeccion adecuadas para la seguridad de los derechos con el
gue un pais cuenta y que son conocidas por las superintendencias quienes
cuentan con la obligacion de informar al ciudadano o extranjero a poder conocer
los derechos de propiedad industrial y que estan plasmadas en las reglas del

comercio internacional.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

Anadlisis de los tratados internacionales para la toma de decisiones de exportacion en Lima - Perq, 2021

PROBLEMA DE
INVESTIGACION

OBJETIVO DE
INVESTIGACION

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL CATEGORIA SUBCATEGORIA INDICADORES METODO
¢Cudl es el impacto de los | Analizar el impacto de los
tratados internacionales para | tratados internacionales g
la toma de decisiones de | para la toma de decisiones Volumen de produccion
exportacion en Lima-Perq, | de exportacion en Lima-
20217 Peru, 2021 i y
Volumenes de exportacion
PROBL’EMAS OBJ ETIVOS _
ESPECIFICOS ESPECIFICOS Valor de exportacion
¢,De qué manera los tratados | Analizar la influencia de los
internacionales influyen en | tratados internacionales en
los volimenes de | los volumenes de ; ; P
exportacion? exportacion Estrategias de negociacion El estudio planteado es del tipo cualitativo
Tratados Negociaciones comerciales

¢Cudl es el impacto de los
tratados internacionales en
las negociaciones
comerciales?

Analizar el impacto de los
tratados internacionales en
las negociaciones
comerciales.

¢Cudl es el impacto de los
tratados internacionales en
las regulaciones aduaneras?

Analizar el impacto de los
tratados internacionales en
las regulaciones
aduaneras.

internacionales

Convenciones internacionales

Regulaciones aduaneras

Toma de decisiones

Barreras no arancelarias
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Anexo 2: Matriz de categorizacion /Operacionalizacion

Categoria Sub categorias Indicadores
Caddigo Nombre Cddigo Nombre Cddigo Nombre
Cl1i1.1 Volumen de produccion
Cl11.2 Valor de exportacion
Volumenes de
11 Exportacion €113
Cl.14
Cl.21 Estrategias de negociacion
Tratados 9 : . :
int . | Cl1.2.2 Convenios internacionales
Internacion iaci
C1 ernacionaies C1.2 Negocn’:_lClones Cc123
comerciales
C13.1 Toma de decisiones
Cl13.2 Barreras no arancelarias
Cc1.3 Regulaciones Cl1.3.3

aduaneras
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Anexo 3: Instrumentos de recoleccién de datos

Guia de Entrevista
Datos:

Objetivo:

Cargo o puesto en que se
desempefa:

Nombres y apellidos

Cddigo de la entrevista

Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Sub categoria Preguntas de la entrevista
1 Volumenes de 1. ¢Qué factores considera que influyen para realizar
Exportacion una exportacion eficaz?

2. ¢ Cuales considera que podrian ser factores negativos
para el desarrollo industrial sin libre comercio?

2 Negociaciones 3. ¢(Como evaluaria la eficacia de los tratados
comerciales internacionales para la exportacion como estrategia de
negociacion?

4. ;Como planificaria estrategias de negociacion
mediante los convenios internacionales?

3 Regulaciones 5. ¢(Qué tipo de regulaciones aduaneras considera
aduaneras necesarias para la toma de decisiones en exportacion?

6. ¢ Qué critica tiene sobre las barreras no arancelarias
basadas en los tratados de libre comercio?
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Matriz de respuestas

Nro.

Preguntas

Respuestas

1

¢ Qué factores considera usted
que influyen para realizar una
exportacion eficaz?

¢ Cuales considera que podrian
ser factores negativos para el
desarrollo industrial sin libre
comercio?

¢ Coémo evaluaria la eficacia de
los tratados internacionales
para la exportacion como
estrategia de negociacion?

¢Como planificaria estrategias
de negociacion mediante los
convenios internacionales?

¢ Qué tipo de regulaciones
aduaneras considera necesarias
para la toma de decisiones en
exportacion?

¢ Qué critica tiene sobre las
barreras no arancelarias
basadas en los tratados de libre
comercio?
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A GERENTES, JEFES Y SUPERVISORES

Pertinencia?

Relevancia2

Construccion
gramatical3

Observaciones

Sugerencias

Ne°, Formulacién del item/ preguntas abiertas
Si No Si No Si No
Subcategoria: Volumenes de Exportacion
1 | ¢Qué factores considera usted que influyen para realizar una
exportacion eficaz?
o | ¢Cuales considera que podrian ser factores negativos para el
desarrollo industrial sin libre comercio?
Subcategoria: Negociaciones comerciales
3 | ¢Como evaluaria la eficacia de los tratados internacionales para la
exportacion como estrategia de negociacion?
4 | ¢Como planificaria estrategias de negociacion mediante los
convenios internacionales?
Subcategoria: Regulaciones aduaneras
5 | ¢Qué tipo de regulaciones aduaneras considera necesarias para la

toma de decisiones en exportacion?

¢ Qué critica tiene sobre las barreras no arancelarias basadas en los
tratados de libre comercio?
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Anexo 4: Certificados de validacion de expertos

OPINION DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hav suficiencia

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
09 de noviembre del 2021
Apellidos y nombres del juez evaluador: Dr. Fernando Alexis Nolazco Labajos

Especialidad del evaluador: Metodologia de la investigacion

1 Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o subcategoria especifica del constmcto
3 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el eminciado del item, es conciso, exacto v directo

Nota: Suficiencia. se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la categoria.
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OPINION DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos v nombres del juez evaluador: Gonzales Anampa, Luis Omar

Especialidad del evaluador: Maestro en administracion de negocios y finanzas internacionales -MBA internacional

1 Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o subcategoria especifica del constructo
3 Claridad: Se entiende zin dificultad alzuna el enunciade del item, es conciso, exacto v directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items plantezdos son suficientes para medir la categoria.

23 de noviembre del 2021

Firma
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OPINION DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos v nombres del juez evaluador: Mg. Carlos Rodolfo Carbajal Enciso

Especialidad del evaluador: Maestro en administracion de negocios - MBA

1 Pertinencia: El ftem comresponde al concepto tedrico formulado.
2 Relevancia: E] item es apropiado para representar al componente o subcategoria especifica del constructo
3 Claridad: Se entiende sin dificultad alzuna el emmciado del item, ez conciso, exacto v directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ftems planteades son suficientes para medir 1a categoria.

No aplicable [ ]

15 de noviembre del 2021
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Anexo 5: Base de datos de las variables /transcripcién de las entrevistas

Datos:

Objetivo:

Cargo o puesto en que se desempeiia:

Jefa de exportacion

Nombres y apellidos

Roxana Lopez

Cddigo de la entrevista

Entrevistado 1 (Entrev.1)

Fecha

10/11/2021

Lugar de la entrevista

Aplicativo Zoom

Anexo 4: Matriz de respuestas

Nro. Preguntas

Respuestas

1 ¢, Qué factores considera
usted que influyen para
realizar una exportacion

Considero que un factor importante son los estandares de calidad que exige el
importador, asi como también contar con una logistica adecuada para gestionar las
coordinaciones y emitir los documentos de embarque de la exportacién. Por dltimo, es

podrian ser factores
negativos para el desarrollo
industrial sin libre
comercio?

eficaz? importante que se cuente con socios estratégicos adecuados para conseguir espacios
con las navieras y poder cumplir con las fechas de entrega que exige el importador.
2 ¢, Cudles considera que Considero que algunos factores negativos son la falta de crecimiento econémico, la falta

de acceso a la modernizacién y cultura, la oportunidad de empleos seria baja y no se
podria comercializar productos. Asimismo, no habria inversion extranjera.
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3 ¢, Como evaluaria la eficacia
de los tratados
internacionales para la
exportacion como
estrategia de negociacion?

Considero que los tratados internacionales son favorables, ya que profundiza y promueve
la integracién econdémica, reduce y elimina las barreras arancelarias contribuyendo a
mejorar la competitividad de las empresas.

4 ¢, Como planificaria
estrategias de negociacion
mediante los convenios
internacionales?

Planificaria las estrategias buscando mejorar el valor de la exportacion para los
compradores, quienes siempre buscan obtener beneficios lucrativos o de menor riesgo
documentario.

5 ¢ Qué tipo de regulaciones
aduaneras considera
necesarias para la toma de
decisiones en exportacion?

Considero que los incentivos son buenos para motivar al exportador para seguir
incrementando los volimenes, permitiendo tener una clara vision para la toma de
decisiones.

6 ¢, Qué critica tiene sobre las
barreras no arancelarias
basadas en los tratados de
libre comercio?

Las barreras no arancelarias deberian ser menos complicadas para los exportadores
quienes frecuentemente embarcan los mismos productos, considerando que contamos
con tratados de libre comercio.

Datos:

Objetivo:

Cargo o puesto en que se desempeiia:

Coordinador de exportacion

Nombres y apellidos

Sherley Diaz

Cddigo de la entrevista

Entrevistado 2 (Entrev.2)

Fecha

10/11/2021

Lugar de la entrevista

Aplicativo Zoom
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Nro. Preguntas Respuestas

1 ¢ Qué factores considera Considero que se deben aprovechar los tratados de libre comercio que tenemos con
usted que influyen para muchos paises, eso nos da una ventaja competitiva con respecto al precio. Asimismo,
realizar una exportacion nuestros productos de calidad con valor agregado y no menos importante las alianzas y
eficaz? buena coordinacion que tenemos en la cadena de suministros.

2 ¢,Cuales considera que Considero que el factor negativo seria la burocracia de obtener permisos que nos
podrian ser factores permitan exportar, pero que a su vez sea mas complicado, por lo que tendriamos mas
negativos para el desarrollo | trAmites documentarios y restrictivos ademas del alza de los precios.
industrial sin libre
comercio?

3 ¢, Como evaluaria la eficacia | Los tratados internacionales han sido muy utiles en tiempos de pandemia donde se han
de los tratados adquirido facilidades documentarias virtuales y ya no mas en fisico. Considero que es
internacionales para la muy importante contar con estos tratados que te brindan tantas ventajas, asi como para
exportacion como los exportadores quienes toman decisiones mediante los convenios.
estrategia de negociacion?

4 ¢, Como planificaria Considero que para planificar estrategias de negociacion es importante contar con el
estrategias de negociaciéon | personal que tenga mucho conocimiento de los convenios con los que contamos para
mediante los convenios poder obtener mas volimenes de exportacion.
internacionales?

5 ¢, Qué tipo de regulaciones | Considero que los incentivos que nos brinda la aduana son eficaces para la toma de
aduaneras considera decisiones porque nos incentiva a seguir exportando. El Drawback y la devolucion del
necesarias para latoma de | IGV son importantes puntos que nos benefician para aumentar los volumenes de
decisiones en exportacion? | exportacion.

6 ¢ Qué critica tiene sobre las | Considero que las barreras no arancelarias deben otorgar méas facilidades a un

barreras no arancelarias
basadas en los tratados de
libre comercio?

exportador frecuente, ya que este puede ser un limitante para el comercio internacional y
gue cada pais con su tratado de libre comercio debe analizar.
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Datos:

Objetivo:

Cargo o puesto en que se desempeiia:

Coordinador de exportacion

Nombres y apellidos

Lucas Lachy

Cédigo de la entrevista

Entrevistado 3 (Entrev.3)

Fecha

10/11/2021

Lugar de la entrevista

Aplicativo Zoom

de los tratados
internacionales para la
exportacién como
estrategia de negociacion?

Nro. Preguntas Respuestas

1 ¢, Qué factores considera Considero que hay factores que influyen de manera externa e interna de las cuales
usted que influyen para impactan al desarrollo exportador de las empresas. Asimismo, antes de decidir exportar
realizar una exportacion deberiamos analizar y realizar un estudio en el mercado final y de destino. Sélo para
eficaz? mencionar uno de ellos es la situacion politica del pais, ya que al ser una situacion

inestable no tendremos la seguridad si podremos mantener el negocio. La inflacién y el
tipo de cambio afectan al exportador.

2 ¢,Cuadles considera que Considero que uno de los factores negativos y muy comunes es la competitividad en el
podrian ser factores desarrollo industrial. Otro factor es la limitacion de productos en sus variedades, ya que
negativos para el desarrollo | al no tener un libre comercio seria dificil su ingreso por el tipo de producto. Por altimo,
industrial sin libre otro factor seria el aumento de los precios al haber poca competitividad incrementando el
comercio? valor de la exportacion.

3 ¢, Como evaluaria la eficacia | Los tratados internacionales son fundamentales, ya que son parte de una estrategia de

desarrollo para muchos paises, lo cual probablemente en los acuerdos permitan reducir
0, en algunos casos, eliminar las barreras arancelarias al comercio. Aplicar un certificado
de origen en las importaciones ayuda a mejorar el costo de importacién para nuestro
cliente, por lo que el negocio se vuelve mas rentable.
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¢, Como planificaria
estrategias de negociacion
mediante los convenios
internacionales?

En primer lugar trataria con respeto y confianza, ya que estos principios conllevan a tener
relaciones comerciales productivas. En segundo lugar, prepararia tacticas para definir
resultados y en tercer lugar, aplicaria pautas importantes como asignar recursos
humanos, técnicos capaces en la negociacion y entablar compromisos.

¢, Qué tipo de regulaciones
aduaneras considera
necesarias para la toma de
decisiones en exportacion?

Considero necesario indagar acerca de las oportunidades que ofrecen los mercados
externos, asi como también diversificar riesgos, pero antes evaluar aspectos importantes
como el mercado, el producto y la empresa. EI Drawback es un buen mecanismo
incentivador, lastima que poco a poco se va reduciendo.

¢, Qué critica tiene sobre las
barreras no arancelarias
basadas en los tratados de
libre comercio?

Las barreras no arancelarias son una desventaja para la empresa que quiere exportar o
importar porque el objetivo para hacer negocios no es la restriccion. Para nosotros ha
sido muy dificil exportar nuestros productos a Brasil o a Argentina, ya que sus estados
protegen mucho a su industria nacional y es entendible desde su punto de vista.

Datos:

Objetivo:

Cargo o puesto en que se desempeiia:

Asistente de exportacion

Nombres y apellidos

Giannina Ramos

Cddigo de la entrevista

Entrevistado 4 (Entrev.4)

Fecha

10/11/2021

Lugar de la entrevista

Aplicativo Zoom
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Nro.

Preguntas

Respuestas

1 ¢, Qué factores considera Considero que uno de los factores mas importantes son la negociacion y estrategia que
usted que influyen para se obtiene en beneficio de una exportacion. Asimismo, considero que la exportacién
realizar una exportacion eficaz va de la mano con las barreras no arancelarias que se obtienen con los tratados
eficaz? con los que actualmente contamos para evitar que el proceso sea largo y la

documentacion sea aprobada con facilidad.

2 ¢,Cuales considera que Considero que los factores negativos serian las regulaciones del pais, la falta de permisos
podrian ser factores para el ingreso y salida de la produccién. Los precios aumentarian y las estrategias no
negativos para el desarrollo | serian utiles para adquirir clientes, mas aun sin libre comercio.
industrial sin libre
comercio?

3 ¢, Como evaluaria la eficacia | Los tratados internacionales son realmente importantes en este negocio donde se
de los tratados requiere contar con negociaciones que nos beneficie econdmicamente y tener un libre
internacionales para la comercio para seguir contando con altos volumenes de exportaciéon a un valor mas
exportaciéon como estratégico para la venta de la produccion.
estrategia de negociacion?

4 ¢, Como planificaria El plan estratégico es brindar al comprador las herramientas de informacion que lo
estrategias de negociacion | beneficien al comprar en la empresa, asimismo, es importante que la relacion comercial
mediante los convenios sea buena y duradera entre ambas compafiias que tendran convenios que permitan
internacionales? realizar mas negocios. Por ultimo, contar con personal capacitado que conozca al

derecho y al revés de los convenios que obtienen al comprar con nosotros.

5 ¢, Qué tipo de regulaciones | Considero que las regulaciones aduaneras importantes son las que beneficien al
aduaneras considera exportador, tales como el Drawback. El cual nos ofrece un incentivo para motivar al
necesarias para la toma de | exportador a seguir produciendo. Este tipo de regulaciones deberia seguir siendo
decisiones en exportacion? | aplicado o mejorado. Incluso deberian contar con mas incentivos para el exportador.

6 ¢, Qué critica tiene sobre las | Considero que las barreras no arancelarias a veces suelen ser un obstaculo en referencia

barreras no arancelarias
basadas en los tratados de
libre comercio?

a los tratados de libre comercio, ya que hay productos que algunos paises tienen
restricciones y que son dificiles para obtener permisos, lo cual nos impide tener mas
exportaciones para esos paises.
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Datos:

Objetivo:

Cargo o puesto en que se desempeiia:

Asistente de exportacion

Nombres y apellidos

Luis Flores

Cédigo de la entrevista

Entrevistado 5 (Entrev.5)

Fecha

10/11/2021

Lugar de la entrevista

Aplicativo Zoom

Nro. Preguntas Respuestas

1 ¢, Qué factores considera Considero que las regulaciones aduaneras son importantes para realizar una exportaciéon
usted que influyen para eficaz y asi también nosotros como exportadores podamos tomar decisiones con respecto
realizar una exportacion a los convenios con los que contamos y que son de utilidad para negociar con los clientes.
eficaz?

2 ¢,Cuadles considera que Considero gue los factores negativos son los altos aranceles que se pueden llegar a pagar
podrian ser factores y las barreras no arancelarias que podrian afectar al consumidor, elevando precios y
negativos para el desarrollo | disminuyendo los volimenes de exportacién. Asi como también la rentabilidad.
industrial sin libre
comercio?

3 ¢, Como evaluaria la eficacia | Considero que las estrategias de negociacion nos sirven gracias a los tratados
de los tratados internacionales que nos beneficia con la cartera de clientes que tenemos, ya que todos
internacionales para la buscan obtener un beneficio ya sea econémico o burocratico y que los tratados o
exportacién como convenios adquiridos pueden ofrecer.
estrategia de negociacion?

4 ¢, Como planificaria Los convenios internacionales son herramientas que usamos como estrategia de

estrategias de negociacion

negociacion, el cual nos permite tener una amplia cartera de clientes. Asimismo, tanto
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mediante los convenios
internacionales?

nosotros los exportadores como importadores somos beneficiados con los convenios que
tiene el Peru.

¢, Qué tipo de regulaciones
aduaneras considera
necesarias para la toma de
decisiones en exportacion?

Considero importante los incentivos que nos brinda la aduana para seguir exportando.
Este incentivo ayuda a concretar la toma de decisiones que requerimos para poder vender
un producto, ya que motiva a seguir haciéndolo constantemente.

¢, Qué critica tiene sobre las
barreras no arancelarias
basadas en los tratados de
libre comercio?

Considero que las barreras no arancelarias deberian ser menos tediosas, ya que se
intenta ingresar nuestros productos a paises donde contamos con tratados, pero aun asi
aplican algun tipo de restriccion lo cual hace que la exportacion se vuelva complicada.
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