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iii BASTA YA I!!
Se inicia cruzada para exigir
mayor atencion al Gobierno Central

TODOS POR LA SEGURIDAD

Poder Judicial, INPE, y Camco Piura unen
esfuerzos para mejorar Seguridad Ciudadana
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S APPS DE NEGOCIOS

Los dispositivos mdviles se han convertido en una
herramienta indispensable para hacer negocios

DATERO AGRARIO

MINAGRI lanza interesante aplicacion
que beneficia a productores agricolas
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INTERIOR C.C. REAL PLAZA PIURA
(Al costado de tiendas EL)

Ubicalos en las agencias de Caja Piura a nivel nacional

Pago de cuotas de créditos 1/

Depositos y retiros de dinero en efectivo

@
Consulta de saldos, y mucho mas g CAJA PIURA

No cobran comision por operacion.

Trabajando a tu ritmo




CHINIEA

ORTAIMOFOGICA
DE[RIURA

- Catarata
- Pterigion
- Glaucoma e
- Estrabismo Tasaciones de:
- Laser para Miopia, Hipermetropia, T
Astigmatismo, Tratamiento de Patologias
de Retina y Vitreo, Retinopatia Diabética.

EMERGENCIA | Celular 969600215

=1 A CALLE AREQUIPA N2 642, Rpm *109133
Atencion: Lunes a Sabado de g™
PISO 07, OFICINA 06  Teléfono: 073-304146

8:00/a 1:00 p.m. y'5:00 a'8:00 p.m. Plaza Fuerte — Piura  Entel: 946083978

Email: ocv@speedy.com.pe

H clinicaop@hotmail.com www.tasacionesocv.com.pe

Con mas de 10 afios de experiencia, el Centro Médico Hematolégico E.I.R.L. cumple con todos los requisitos necesarios para brindarle a nuestros
clientes, la mayor seguridad y calidad, en medicina.
Contamos con profesionales preparados en gestion de calidad y mejora continua
para ofrecerle:

> Amplia gama de Andlisis Clinicos.

> Servicios de toma de muestras a domicilio.

> Examenes médicos ocupacionales.

DRA. PR G R > Sucursales en Paita, Talara, Clinica Miraflores - AUNA.

CRECEMOS BRINDANDOLE APOYO
AL DIAGNOSTICO MEDICO

Hemat°|égico - Dermatologia - Psicologia - Ginecologia - Neurologia

- Endocrinologia - Pediatria - Ecografia - Oftalmologia

Especialidades Médicas:

- Gastroenterologia - Neumologia - Hematologia - Medicina Intensiva
- Nefrologia - Cardiologia - Rayos X - Medicina Interna

“Wodernidad, tecnologia y vanguardia. Unete al grupo de clientes satisfechos que apuestan por la calidad de nuestros servicios especializados”.

ENCUENTRANOS EN:

Av. Guardia Civil C-8 Urb. Miraflores - Castilla - Piura / Telf.: (073) 345594 - Cel.: 969865281 - 969829430 - RPM: # 385448 - # 296361
Clinica Miraflores: Las Dalias A - 12 Urb. Miraflores - Castilla - Piura / Telf.: 340967 - Cel.: 969585240 - RPM # 259968
Jr. Zepita 424 - Paita / Cel.: # 962973017

INFORMES EN: informes@cmhematologico.com.pe www.centrohematologico.com.pe




e Camara de Comercio y Produccién de Piura

Empresario
INDICE

REVISTA .
Empresario

JULIO 2015
INTEGRANTES DEL DIRECTORIO

Dr. Edmundo Rodriguez - Frias Benza
Presidente
Sr. Moisés Ricardo Alvarez Elias
Primer Vicepresidente
MBA. Javier Bereche Alvarez
Segundo Vicepresidente
Ing. José Luis Puig Raygada
Director Tesorero
Sr. Guillermo Alejandro Ledn Arambulo
Director Pro Tesorero
Ing. Eduardo Gerardo Espinosa Burneo
Director
Lic. Julio Guillermo Castagnino Lema
Director
Lic. Salustio Garcia Espinosa
Director
MBA. José Luis Cotrina Viacava
Director
MBA. Emiliano Flores Palacios
Director
Dr. Rufino Francisco Arribas Otoya
Director
Dr. Daniel Andrés Montes Delgado
Director
Sr. Carlos Sénchez Delgado
Gerente General

DIRECCION
Lic. Carmen F. Pefia Morales

EDICION
NORPRESS EIRL
JR CALLAO 330. OFICINA Q. 2DO PISO
073 331840 #969675555

IMPRESION
PRENSA GRAF EIRL
Jr. Junin 487 - Piura
Telf: 305276 - Cel.:969636665

Urb. San Eduardo A-2
Teléf. 321871 Telefax 332609
http://www.camcopiura.org.pe

E-mail: camarapiura@camcopiura.org.pe

Piura aprovechara
mejor sus
recursos

Comprometidos
con la Seguridad
Ciudadana

Por el respeto
que merece la
region Piura

Empleo crece
en Paitay
Sullana
Nuevos socios 18. La importancia del seguimiento
. . comercial en el crecimiento de
7. Revista Empresario se renueva
las empresas

Capacitan gratuitamente a mu-

jeres emprendedoras 19. Sin una estrategia de marketing,

una empresa no llegara lejos

12. Factores en la determinacion de
la valuacion comercial de terre-
nos

20. Gestiones de cobro para provi-
sionar deudas

21. ;Qué es el Centro de Arbitraje?

14. Exportacion de mango crece .
Beneficios

18% al aiio

16. 5 apps para hacer negocios 22. Nuestros socios

L . N i
17. Minagri presenta el “datero 23. Nuestros socios

agrario” 24, Vida Empresarial

25. Efemérides



NUESTRO PRESIDENTE

Por el respeto que merece
la region Piura

Instituciones representativas de la regién Piura, entre ellas
nuestro gremio, se han unido en una cruzada denominada:
“Por el respeto que merece la region Piura” que busca que
el Gobierno central atienda las demandas insatisfechas de la
region y le dé luz verde a importantes proyectos que contri-
buiran significativamente a mejorar la calidad de vida de la
poblacion.

A pesar de ser la sexta economia del pais con prometedoras
perspectivas de crecimiento en sus ocho provincias, el desa-
rrollo de nuestra region no guarda correspondencia con su
potencial y el aporte que brinda a las arcas fiscales.

Necesita mejorar en salud, educacion, seguridad, infraestruc-
tura y conectividad, saneamiento, indices de pobreza, etc.
para evitar que el progreso se posponga.

Ante este reto, nace el colectivo civico e institucional de Piura
que congrega a autoridades, representantes del clero, univer-

sidades, colegios profesionales, gremios empresariales, orga-
nismos no gubernamentales, medios de prensa, y miembros
de la sociedad civil organizada.

Este colectivo, que propugna el didlogo como medio de enten-
dimiento, solicitara al presidente de la Reptblica una reunién
con el Presidente del Consejo de Ministros y el Ministro de
Economia y Finanzas, porque es imprescindible comprometer
el concurso del Gobierno central en su condicién de principal
pilar del Estado.

Posteriormente, se espera la instalacion de mesas tematicas al
mas alto nivel que permitan dilucidar cada uno de los plantea-
mientos que el colectivo presentard al Gobierno central, e in-
sistir con los 11 proyectos priorizados por el Gobierno regional.
Confiamos en que el esfuerzo de este colectivo y el trabajo
conjunto con el Gobierno central, resulte productivo por el
bien de nuestra regién y del pais.

Dr. Edmundo Rodriguez — Frias Benza
Presidente

Camara de Comercio y Produccion de Piura
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Empresario
NUEVOS SOCIOS

Conociendo a
nuestros
NUevos Socios

Innomind Consulting Perd

La Camara de Comercio de Piura ofrece la oportunidad a todas las
empresas que apuestan por la region de ser parte de su comunidad
de socios y gozar de los servicios y beneficios que brinda. En este
nimero queremos presentar a nuestros nuevos afiliados, empre-
sas que contribuyen con el surgimiento de Piura desde los diferen-
tes rubros de su actividad, a quienes les damos la bienvenida.




Empresario
NUESTRO GERENTE

La revista
Empresario
se renueva

Con el objetivo de acercase mas a sus asociados, la Ca-
mara de Comercio y Produccién de Piura, renueva su
revista “Empresario” incorporando nuevos contenidos
con la finalidad de contribuir con la difusion de su activi-
dad empresarial y facilitarles mayor informacion que les
pueda ayudar en la toma de decisiones.

El gerente general de la Cdmara de Comercio y Produccién de Piura,
Carlos Sanchez Delgado, sefiald, que esta renovacion busca brindar
nuevos y mejores contenidos que ayuden al sector empresarial, asi
como informacién acerca de la economia regional, nacional e inter-
nacional.

“A las secciones habituales a través de la cual proporcionamos in-
formacion institucional, econdémica, sectorial, estadistica, notas de
nuestros agremiados y actividad empresarial, estamos afiadiendo la
de nuevos socios, que serd un espacio dedicado para las empresas
que recién ingresan a nuestro gremio; asi como, entrevistas con te-
mas de interés empresarial y de actualidad” sostuvo Carlos Séanchez.
Igualmente, precisd, que la CAmara desea ser un apoyo para las per-
sonas naturales o juridicas, con actividad empresarial o que estan
iniciando un negocio.

“La Camara de Comercioy
Produccion de Piura busca ser
el aliado estratégico para las
empresas y emprendedores...”

“Contamos para ello con un variado portafolio de servicios como:
Asesoria (legal, tributaria, contable, en comercio exterior), capaci-
tacion, informacion, venta y visado de certificados de origen, ofici-
na virtual de certificados de origen, registro de protestos y moras,
protestos en linea y reporte Infocorp. Asi como, entrega de la Placa
Unica Nacional de Rodaje, ventanilla tnica de formalizacién de
empresas, Centro de Arbitraje, acceso a diversos ambientes de la
institucién (auditorios, aulas, salas de reuniones, etc.), plataforma
tecnoldgica, entre otros” indico.

“La Camara de Comercio y Produccién de Piura busca ser el aliado
estratégico para las empresas y emprendedores. En la medida que
las empresas se consolidan y se crean nuevos negocios, tenemos
mejores y mayores perspectivas de crecimiento. Por esta razon,
formulamos una invitacién para que se unan a nuestro gremio y se
beneficien con la gama de servicios de desarrollo empresarial que
ofrecemos y el respaldo institucional que permanente les otorga-
mos. De esta manera, juntos podemos contribuir con el desarrollo
integral de nuestra region y del pais” finaliz el Gerente General
de esta institucion.

° Camara de Comercio y Produccion de Piura
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CAMARA DE COMERCIO Y GOBIERNO REGIONAL UNIDOS

Camco Piura busca participacion del empresariado en obras ptiblicas

Piura aprovechara
mejor Sus recursos

El gobernador regional de Piura,
Reynaldo Hilbck Guzman, expuso
el pasado 17 de junio, ante los so-
cios de la Camco Piura los 11 pro-
yectos priorizados por su gobierno
y que han sido elevados al Minis-
terio de Economia y Finanzas para
que sean ejecutados con la partici-
pacion de la inversion privada.

La presentacion fue organizada por el orga-
nismo estatal en coordinacion con la Camco
Piura y cont6 con la asistencia de autorida-
des representativas de la localidad y socios
del gremio empresarial.

Participaron el alcalde de Piura, Dr. Oscar
Miranda Martino; el presidente de la Cama-
ra de Comercio, Edmundo Rodriguez — Frias
Benza; el gerente general, Carlos Sanchez
Delgado; entre otros.

Segun detallé Hilbck Guzman los proyectos
en cuestion consideran cuatro ejes principa-
les como son: Desarrollo Humano; Igualdad
de Oportunidades e Inclusion Social; Desa-
rrollo Territorial Equilibrado con Infraestruc-

La manufactura es la
actividad que mayores
ingresos genera ala
region con 18.8%

Los 11 proyectos
planteados tiene una
inversion de 6 millones
507 mil nuevos soles.

tura Adecuada, Productividad y Empleo; y
finalmente Recursos Naturales, Biodiversi-
dad, Gestion Ambiental y Gestion del Riesgo
de Desastres.

Todos estos proyectos de desarrollo, en-
marcados en su plan de metas estratégica
al afio 2018, requieren una inversion de S/.
6,507 millones.

Obras por impuestos que
se ejecutardn del 2015 al
2020 suman una inver-
sion de 650 millones.

POR EL CIERRE DE BRECHAS SOCIALES E INFRAESTRUCTURA

Es importante sefialar que actualmente Piu-
ra genera mensualmente un aproximado de
dos millones de nuevos soles en impuestos
y aporta el 4.8% al PBI nacional, por lo que
es necesario que estos aportes también
sean en beneficio de la region.

Durante su exposicion la autoridad regio-
nal resaltd la labor que viene realizando la
Cémara de Comercio como ente impulsor
para la realizacion de estos proyectos, los
cuales requieren la participacion activa del
empresariado privado tanto para las obras
en la modalidad de obras por impuestos
como en las referidas a las iniciativas pri-
vadas cofinanciadas que reducen expo-
nencialmente el periodo de ejecucién de
la obra que antes demoraba casi 20 afios
para que pudiera ser financiada totalmente
por el Estado.

Entre los proyectos que pasaron a eva-
luacién del Gobierno central destacan el
proyecto de Poechos - La Pefiita, con una
inversion de un millén 483 mil nuevos so-
les y una extension de 170 mil hectdreas;
y el Proyecto Alto Piura con una inversion
de S/. 2,228 millones.

En el sector salud se prioriz6 la creacion de
un hospital de alta complejidad, con una ca-
pacidad para 396 camas y una inversion de
S/. 450 millones.

Finalmente en el tema vial destaca el pro-
yecto de paquete Costa — Sierra con una in-
version de S/. 1,103 millones y una extension
aproximada de 989 km. de carretera.

Piura aporta al Estado
2 millones de soles
mensuales en
impuestos
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INSTITUCIONAL

gocio, o para las mujeres que simplemente
estdn interesadas en explorar la idea de la
iniciativa empresarial.

Se basa totalmente en la nube. Esto signifi-
ca que se puede acceder al programa des-
de cualquier computadora con conexién a
internet.

La estudiante no tiene que poseer una
computadora, sélo necesita tener acceso
a una. Se puede trabajar en el programa
a cualquier hora del dia, desde cualquier
lugar. Gracias a su estructura modular, la
estudiante puede avanzar a su propio rit-
mo en cada sesion.

. 1 S .S. 3 y v _-'- N v

Capacitan gratuifamente
a mujeres emprendedoras

Con éxito se presento el pasado 4 de junio la charla informativa sobre
DreamBuilder, organizada por la Cdmara de Comercio y Produccion de Piu-
ra, en coordinacion con Perucdmaras.

Cursos

DreamBuilder en espafiol consiste en 12
cursos agrupados para la creacion paso a
paso del marco necesario para iniciar un
negocio.

La mayoria de los cursos requiere de una o
dos horas para completar. Al final del pro-

La charla, orientada a contribuir con el
desarrollo personal y profesional de las
mujeres de nuestra region, estuvo a cargo
de Cheri Varnadoe, Directora de Dream-
Builder Perd.

El programa, innovador y amigable, ense-
fia todos los pasos bdsicos para iniciar y
hacer crecer un negocio.

DreamBuilder

Ha sido disefiado por Thunderbird, Escue-
la de Gerencia Global, una de las mejores
escuelas de negocios del mundo. No tiene
costo y estd abierto para todas.

Es un programa de aprendizaje libre, en
Iinea, disefiado para las mujeres interesa-
das en iniciar o hacer crecer su propio ne-

grama, las estudiantes tienen un plan de
negocios completo.

Para mayor informacion visite:

http://spanish.dreambuilder.org

3 o
s \ N
EEERRIILER DEINEGOTIOS HACIAELMUNBD.

' “CETICENS pAITA

CETICOS PAITA es una zona primaria aduanera de
tratamiento especial liberada de todo tipo de impuestos. Toda
mercancia o producto que ingresa del extranjero a esta zona,
no paga ningin tipo de impuesto. Todas las empresas
instaladas en esta zona, estdn exoneradas del impuesto a la
renta (28%), tanto para la exportacion, importacion o
nacionalizacion de sus productos. Si ingresa una mercancia del
territorio nacional hacia CETICOS se considera una
exportacion, por lo tanto no estd afecto al IGV (18%).
También es aplicable el beneficio del drawback para la
exportacion (recuperacion del 5% del valor FOB). Los
beneficios de exoneracion se han previsto hasta el afio 2022,
con proyecto de ley que amplia hasta el ano 2042. También le

son aplicables los beneficios de los TLC suscritos por el Peru
con otros paises.

En CETICOS se pueden realizar las actividades de
manufactura o produccién, maquila, ensamblaje, reparacion
de magquinarias y equipos, agroindustria, agroexportacion,
almacenamiento de mercancias en general, etc.

CETICOS PAITA cuenta con un drea total de 939.66 Has, de las
cuales 20 has se encuentran habilitadas y cuentan con los
servicios necesarios; dentro de las empresas usuarias se
destaca la fabricacion de geomembranas, frutas
deshidratadas, insumos para gaseosas y restituyentes,
refrescos en polvo, solubles, remanufacturas de mercancias,
biofertilizantes, laboratorios, etc. CETICOS PAITA, otorga a
través de una subasta publica, la adjudicacion de lotes de
terrenos para la realizaciéon de actividades principalmente
industriales, con valor agregado similar a un alquiler.

La cercania al Puerto de Paita permite tener una ubicacion
estratégica, mds los beneficios tributarios y aduaneros de
CETICOS PAITA permitirdn lograr el objetivo de convertirse en
un POLO DE DESARROLLO.

(51-73) 51-1841 Anx. 212
Fax (51-73) 51-1841 Anx. 210
RPM: #966825851 / RPC: 983702734

Carretera Paita - Sullana Km. 3 Paita, Peru
www.ceticospaita.com.pe

° Camara de Comercio y Produccion de Piura
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NISTERIO DE JUSTICI
UTO NACIONAL PENITE

BUSCAN FRENAR OLA DELICTIVA EN PIURA

Compromet:dos con la
seguridad ciudadana

PODER JUDICIAL E INPE ORGANIZAN MESA REDONDA “RESOCIALIZACION Y SEGURIDAD CIUDADANA”

a seguridad ciudadana es una
labor conjunta que implica el
compromiso integral de todos
los miembros de la sociedad y
principalmente de sus autoridades. En este
sentido, la Cdmara de Comercio y Produc-
cién de Piura apuesta por el didlogo con-
junto de las instituciones para combatir la
inseguridad.
La solucién no estd solo en el encarcelamien-
to de los delincuentes, basta con analizar
la situacién carcelaria en nuestro pais para
darnos cuenta que también es necesaria una
mejora en el sistema judicial, en las compe-
tencias policiales, entre otras dreas.
Por esta razdn, el pasado 18 de junio se llevd
a cabo la mesa redonda denominada “Reso-
cializacién y Seguridad Ciudadana” organiza-
da por el Poder Judicial y el Instituto Nacional
Penitenciario (INPE), con el apoyo de la Cam-
co Piura.
Participaron el alcalde de Piura, Oscar Mi-
randa Martino; el director nacional del INPE,
Julio Magan Zevallos; el presidente de la
Corte Superior de Justicia de Piura, Juan
Carlos Checkley Soria; el director del penal
de Piura, Guery Chirinos Alvarado; el jefe del
Programa de Asuntos Penales y Peniten-
ciarios de la Defensoria del Pueblo, César
Cérdenas; y el gerente de la Cdmara de Co-
mercio, Carlos Sanchez Delgado.

Asimismo, la directora regional de Trabajo
y Promocién del Empleo, Verénica Luy Del-
gado; el representante de la Universidad de
Piura, Dr. Percy Cavero Garcia; el secretario
técnico del Comité Regional de Seguridad
Ciudadana, Keelman Saavedra; y por parte
del INPE, Jorge Cotos Ochoa, director Re-
gional Norte y César Bocanegra Veldsquez,
director general de Tratamiento.

Durante su exposicion el director nacional
del INPE, Julio Magan Zevallos dijo que la
seguridad ciudadana es un gran tema de
debate y una gran preocupacién de todos
los que sentimos dia a dia la presencia de la
inseguridad que vivimos en las calles y por
ello el Estado tiene que responder.

Para tal efecto, la actual gestién del INPE vie-

ne promoviendo la construccion de estable-
cimientos penitenciarios adecuados para evi-
tar el hacinamiento de la poblacion penal de
los diferentes centros de reclusién en el pais.
Magan asegur6 que el INPE busca imple-
mentar penales que no solo cuenten con
celdas y patios, sino con areas comunes y
espacios para la educacion, pues el objetivo
del penal es la reinsercion social de la per-
sona privada de libertad.

“Por ello es necesario entender a la pri-
sién no solo como un castigo, sino como la
oportunidad para que el encarcelado pueda
aprender algun oficio y se capacite de forma
que le sea mas sencillo volver a la sociedad
después de cumplir su pena” seguin explico.
Esimportante resaltar que actualmente en el
Per(i existe una poblacién penal de 86,998
presos a nivel nacional, lo que significa un
incremento del 40% respecto al 2014.

De acuerdo al director del INPE estas ci-
fras obedecen al denominado “populismo
penal”, que no es otra cosa que mantener
a un presunto autor de un delito en prisién
hasta que sea procesado judicialmente, lo
que conlleva al aumento en la poblacién
carcelaria. En Piura, la poblacion penal en el
afio 2015 alcanza los 2,906 presos, siendo
la ciudad capital la que mas delincuentes
aporta al mapa de procedencia penal con
670 presos.
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INICIATIVA BUSCA LA ATENCION DEL EJECUTIVO

Cruzada Regional por el respeto
que merece la region Piura

PIDEN AL GOBIERNO CENTRAL MAYOR ATENCION A LA PROBLEMATICA DE NUESTRA REGION

“iBasta ya de postergaciones! y que el gobierno central le destine los
recursos y el presupuesto que le corresponde a Piura, como una de las
regiones mas importantes del pais”, fue el pedido de las autoridades y de
los representantes de las instituciones que participaron el pasado 22 de
junio de la conferencia de prensa denominada: “Cruzada Regional por el

respeto que merece la Region Piura”.

Carlos Sanchez Delgado, gerente general
de la Camco Piura, sostuvo que los piura-
nos a partir de ahora tienen que cambiar
en el buen sentido de la palabra y hacerse
respetar, “pues ya es momento de decirle
hasta aqui no mas al gobierno y exigir un
trato justo”.

A pesar de que Piura es una de las regio-
nes con mayor aporte al PBI nacional, los
niveles de pobreza monetaria alcanzan el
35%, segun detalld el consultor de la Cam-
co Piura, Humberto Correa, quien cuestio-
né el retraso socioeconémico de la region
a pesar de las contribuciones al pais.

Esto, agregd, tampoco se refleja en las
transferencias de recursos que realiza el
gobierno central a pesar de que es la se-
gunda regién mas poblada, tal es asi que
de las 24 regiones, Piura ocupa el puesto
22 en transferencia y solo recibe 17 mil 690
millones de soles.

Por lo que indicadores sociales como

desnutricion (24,9 %) y anemia (43,9%),
los cuales son coordinados con el nivel
central, presentaron un incremento en los
Gltimos cinco afios, pese a sus aportes im-
portantes.

Por ejemplo —indicé- Piura es el primer
productor y exportador de banano orgdni-
€0, mango, limén, uva de mesa y productos

como café y panela. Ademas es el primer
productor de petréleo, de fosfatos y el se-
gundo de arroz a nivel nacional.

Ante esta situacion, el Colectivo Civico e
Institucional de Piura, remitird al presidente
de la Republica, Ollanta Humala Tasso, una
carta solicitando una reunién con el Presi-
dente del Consejo de Ministros y el Ministro
de Economia y Finanzas para que se atien-
da, por su urgencia, temas prioritarios de la
regién vinculados con: Salud, Seguridad,
Transporte urbano y nacional, Saneamiento,
Proyectos regionales y Produccién.

El Colectivo considera que la solucién de
los problemas de la regién Piura se corres-
ponden con el trabajo técnico y la voluntad
politica de del Gobierno central. Asimismo,
considera que esta es una oportunidad tni-
ca que tiene el Gobierno para demostrarle
ala Nacion que el didlogo oportuno y el tra-
bajo conjunto con las regiones es la mejor
via para el entendimiento y el desarrollo.
El gerente de la Camco Piura, Carlos San-
chez, dijo que espera una respuesta favo-
rable del presidente de la Republica.

Se anuncié que el 06 de julio emitirdn un
pronunciamiento publico a nivel regional y
nacional, suscrito por el Colectivo y las ins-
tituciones publicas y privadas que deseen
sumarse a esta cruzada.

e Camara de Comercio y Produccion de Piura
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Factores en la determinacion de la

valuacion comercial de terrenos

Ing. Oscar Vicente Carrasco Vasquez

El verdadero valor de mercado de un te-
rreno es el de compra-venta siempre con
la acuciosidad de que no sea un valor “con
cosmética”, dicen y confiesan entusias-
tamente los compradores y vendedores
para no pagar “demasiados” impuestos de
acabala, a la renta y activos fijos, pero este
“afeite” simula la realidad de la transaccién,
genera un estigma, una marca en el historial
del bien, genera sospechas o dudas de su
verdadero valor y cuando por las necesida-
des de la vida los propietarios deciden ven-
derlo a su justiprecio y se encuentran con
directorios de empresas que estudian a pro-
fundidad la crénica de las transacciones del
predio se encuentran con la duda razonable
sobre la verdadera apreciacion del bien,
porque en el pasado reciente o no, el bien
valuaba por decir la décima parte del actual,
prudentemente desisten en adquirirlo por
los problemas auditables que puede gene-
rar ante una presunta colusion en el pago
exorbitante de un bien que valud antes en
una disminuida cantidad.

Es sano considerar los verdaderos valores
de los hienes porque el dafio se lo hace-
mos al bien porque lo minusvaloramos para
pagar menores tributos, paralelo es el pe-
regrino razonamiento de no ganar mucho
para no pagar demasiadas cargas, el poner
techos hace que los negocios no crezcan y
tengan el rasero del piso.

Volvamos al tema, mientras no tengamos
esos valores de compra venta porque en
ciertas notarias esta informacién tiene una
tarifa exuberante que colisiona con los ho-
norarios para la determinacién de estos
valores, tenemos que hacer un estudio de
mercado de terrenos de similares caracte-
risticas que tiene que ser ajustado o pre-
miado de acuerdo a las caracteristicas del
bien objeto de tasacion, lo ideal es que las
muestras que se consiga sean actuales, a
lo mucho del afio, de lo contrario hay que
actualizarlas de acuerdo al IPC que conven-
cionalmente es el de Lima Metropolitana y
como sabemos estos indices son mensuales
por ello si tenemos valores que actualizar
a los primeros dias del mes se considera
como base el indice del mes anterior y si
tenemos como fecha dias de la segunda
quincena se considera como base el indice
del propio mes.

De ordinario los patronos del estudio de
mercado se encuentran distanciados del
bien objeto de estudio por lo que cualitati-
vamente por este factor se considerara una
adaptacién minima por el distanciamiento
bajo el supuesto que los bienes cercanos
o0 préximos deben tener un valor parecido.
Otro factor es el tamafio o drea de los terre-
nos modelo bajo el concepto que los bienes
mientras mas pequefios su valor tiende a
ser mayor e inversamente los terrenos mas
grandes su valor unitario propende a ser
menor.

Antes de continuar, las muestras del estudio
de mercado tienen que tener la misma zo-
nificacién, es decir, si estamos estudiando
un predio residencial no corresponde usar
muestras de terrenos industriales, el andli-
sis serfa distorsionado.

El entorno también tiene que sensibilizarse
de acuerdo a las caracteristicas y circuns-
tancias fisicas que rodean el bien.

Ahora bien, los ajustes son eminentemente
cualitativos y usados con mesura, algo hay
que afectar, lo importante es que se plas-
men eso si con magnitudes conservadoras
que es la caracteristica esencial en este tipo

de trabajos, no es aconsejable hacer medi-
ciones proporcionales que haria irreales los
valores determinados.

Otro multiplicador son las caracteristicas del
suelo en comparacién con el suelo del terre-
no que se tasa, es decir, si el terreno que
estamos analizando es arenoso y la mues-
tra terreno pedregoso, para que tenga una
aproximacion, el valor de la muestra tiene
que ser castigado.

La expresion polindmica debe integrar un
coeficiente ecoldgico, si el terreno objeto
de estudio tiene buenas condiciones am-
bientales y el terreno de la muestra tiene
problemas de contaminacién el valor de
esta muestra tiene que ser mejorado de lo
contrario el atributo de la muestra va a ses-
gar la determinacion del valor unitario del
bien objeto del estudio.

Un elemento afectante generalizado es que
todos los valores que se encuentran en el
mercado son valores de oferta y por regla
general, aunque pueden darse excepcio-
nes, los valores de oferta son superiores a
los valores de mercado por lo tanto los valo-
res de oferta tienen que ser corregidos para
que tengan una buena ponderacion en la
determinacion del valor de mercado.

Todos estos aspectos son opinables de
acuerdo a la formacion y experiencia de
quienes formulan estos estudios que ven
mas el uso, el comportamiento del consumi-
dor, por ejemplo hacer distincién entre las
condiciones fisicas de dos terrenos vecinos
y que por lo tanto deberian tener un valor
diferenciado.

Los valores que permanecen en el tiempo,
generalmente de oferta tienen que ser nue-
vamente analizados, a pesar que la vigencia
de una tasacion establecida en el ordena-
miento legal peruano es de 06 meses, el
dinamismo del mercado inmobiliario define
valores cambiantes en el dia a dia, por lo
que las valuaciones pueden crecer o dismi-
nuir o permanecer con minimos incremen-
tos como se avizora para el resto del afio.

El autor es Ingeniero Agricola, Perito del Centro de
Peritajes del CIP CDP. Perito REPEJ. Perito REPEF
del Distrito Judicial de Piura. Perito Adscrito a la Di-
reccion de Construccion del Ministerio de Vivienda,
Construccién y Saneamiento. Miembro Activo del
Cuerpo Técnico de Tasaciones del Perd (CTTP).



SUNAT EXTIENDE PLAZOS

Hasta fin de aiio contribuyentes podran adecuarse
a emision electrénica de comprobantes

La Superintendencia Nacional de Aduanas
y de Administracion Tributaria (SUNAT) ex-
tiende hasta el 31 de diciembre del 2015,
el plazo para que el segundo grupo del di-
rectorio de Principales Contribuyentes Na-
cionales, obligados a emitir comprobantes
de pago electrénicos, culminen de manera
adecuada laimplementacién del Sistema de

Emision Electrénica (SEE) y puedan superar
el periodo de estabilizacién.

Es asi que este universo de contribuyentes
podra seguir emitiendo facturas, boletas de
venta, notas de crédito y notas de débito en
formatos impresos o importados por una im-
prenta autorizada y tickets o cintas de mé-
quinas registradora, segun lo dispuesto en

Centro de Arbitraje

“Ca solucion a

’ Camara de Comercio de Piura

conflicto que
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el Reglamento de Comprobantes de Pago,
hasta el 31 de diciembre, siempre que cum-
plan con alguna de las siguientes condicio-
nes al 30 de setiembre del presente afio; en
caso contrario, pasado dicho plazo, tendrian
que emitir los referidos comprobantes, ni-
camente de manera electrénica:

- Pasar el proceso de homologacién para
emitir en el SEE del contribuyente, de
manera satisfactoria.

- Iniciar la emisién electrénica en el SEE —
SOL en el portal de la SUNAT
(www.sunat.gob.pe).

Para mayor informacion puede co-
municarse con la Central Telefénica
0-801-12-100 6 315-0730, visitar los
Centros de Servicios o consultar el por-
tal institucional www.sunat.gob.pe.

Cabe recordar que el segundo grupo de
obligados estd conformado por los contribu-
yentes que al 30 de setiembre del 2014 te-
nian la calidad de Principales Contribuyentes
(PRICOS), segun lo dispuso en el numeral 9.2
del articulo 9° de la Resolucién de Superin-
tendencia N° 300-2014/SUNAT, publicada, el
afio pasado, en el diario oficial.

Cuenta con un Cédigo de Etica y reglamentos modernos
gue garantizan la aplicacion de los instrumentos
adecuados entre las partes y una ndémina de arbitros de
Piuray de Lima, de reputacién intachable, con experiencia
y especializacion comprobada, reconocidos a nivel
nacional einternacional.

Informes:

Dra. Susana Seminario Vega

Secretaria General

Urb. San Eduardo A-2. Piura

Teléfono: 321871 anexo 104

Telefax: 332609

arbitraje@camcopiura.org.pe

Clausula Modelo del Centro

"Todo litigio o controversia, derivados o relacionados con este acto juridico, sera resuelto mediante arbitraje, de

conformidad con los Reglamentos Arbitrales del Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Piura, a cuyas
normas, administracion y decision se someten las partes en forma incondicional, declarando conocerlas y aceptarlas

ensuintegridad”.
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EL MANGO PERUANO EN EL EXTRANJERO TIENE MUY BUENA REPUTACION

Exportacion de

lidad de inocuidad en el empacado, esto se
manifiesta en el buen nombre que tiene el
mango peruano en el extranjero, “tenemos
excelente reputacién, no solo en la calidad
de la fruta, sino también en cuanto a las
practicas comerciales de los exportadores”
indicé el representante de APEM.

Precisé que se ha generalizado la aplicacion
del Global GAP en los campos de produc-
cién, que es una garantfa de que los alimen-
tos cumplen con los niveles establecidos de
calidad y seguridad, y que se han elaborado
siguiendo criterios de sostenibilidad, respe-
tando la seguridad, higiene y bienestar de
los trabajadores y el medio ambiente, asi
como el HACCP en plantas de empaque,
normas de calidad con las que los produc-
tores no contaban hace 10 afios.

El total del drea sembrada para la exporta-
cién de mango en Piura es de 22 mil hec-
tareas en manos de aproximadamente 12
mil productores, donde se cultivan todas las
variedades de este fruto como el Tommy, At-
kins, Hadden, Keytt, Edward, Ataulfo y Kent,
siendo éste Ultimo el que mas se vende al
extranjero.

crece 18% al ano

PIURA REPRESENTA EL 80 % DE LA EXPORTACION A NIVEL NACIONAL

Actualmente en nuestra region la exportacion de mango tiene un crecimien-
to del 18 % anual, lo cual significa una tendencia a la consolidacion de la
industria agroexportadora, aseguré el gerente general de la Asociacion Pe-
ruana de Exportadores de Mango (APEM), Juan Carlos Rivera.

sta tendencia, dijo, se ve refleja-
da en el uso de mejores tecnolo-
gias por parte de los productores
para la exportacion de mango

e Camara de Comercio y Produccion de Piura

fresco, lo cual sumado al aprovechamiento
de los subproductos como el congelado y
deshidratado, que se viene haciendo en los
Gltimos 5 afios, representa un mayor ingre-
S0 para los productores y exportadores.

Rivera explico que ahora las empresas
exportadoras de la region tienen mejores
conocimientos y aplican las normas de ca-

;J

El 80% de,]aeprrthcwn de mango a ni-
vel naaona!_pfpcedé de Plura, mientras que

Lambayeqnpy A_;msh,gpmert:lallzan el 20%.

El Gerente de APEM, sefial6 que actualmen-
te los principales mercados hacia donde se
comercializa nuestro mango son Holanda
(45%), Estados Unidos (35%) e Inglaterra,
Espafia y Alemania (20%) y se viene traba-
jando para incursionar en los potenciales
mercados de China, Chile, Nueva Zelanda
y Japén.

7, Tt
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De este 80%, el 5 %-s?g

sle’mbra enel Valle de San
Lorenzoyel 30% el] e] Val{e del Chlra y el Alto Piura.

¥

. Enlacampafia dé 2014 se exporto 104 mil toneladas

de mango fresco;‘él’g ﬁ;de congelado y 3 milen

Actualmente el mercaﬁo de Estados Umdos permi-
tira la entrada de mangosde 900 gramos, ya
que antes solo aceptaba de 650 gramos.



AGROEXPORTACION Y DIVERSIFICACION DE CULTIVOS IMPULSAN EMPLEO

Empleo crecio en
Sullana y Paita

SECTOR PESQUERO TAMBIEN INCREMENTO PUESTOS DE TRABAJO FORMAL

Las provincias de Sullana y Paita, en la region Piura, son las jurisdicciones
donde mas crecio la generacion de empleo formal en los primeros meses
del 2015 y los factores que influyeron en esta tendencia fueron las inversio-
nes en el sector agroexportador y en el sector pesquero.

si lo informo la directora Re-
gional de Trabajo de la region
Piura, Verdnica Luy, quien des-
aco que la diversificacion pro-
ductiva en el sector agrario permitié también
que mas empresas se interesen en invertir en
estas tierras.
“En las provincias se incrementé el empleo
formal en un 9 por ciento. Tenemos distritos
como Querocotillo y Salitral donde sélo cul-
tivdbamos arroz, pero ahora se trabaja en
el tema de la reconversion de cultivos y te-
nemos banano orgdnico, uvas y también se
iniciaron proyectos para sembrar quinua”,
afirmd Luy.
Manifestd que en Sullana también se instala-
ron empresas agroindustriales que ya proce-
san el jugo de limén y dan valor agregado a
otros productos de la zona, lo que demanda
una mayor mano de obra local.
“Tenemos casi todos los servicios financieros,

estdn todos los bancos, las cajas rurales, han
crecido las empresas de transportes y de co-
municaciones; todo esto hace que crezca el
empleo formal y que las actividades econd-
micas tengan mas dinamismo”, recalcd.
Sobre la provincia de Paita, que creci6 en un
9.2 por ciento en empleo formal, explicé que
alli el sector pesquero y la industria manu-
facturera fueron el motor para la creacion de
nuevos puestos de trabajo.

“Se han instalado mds empresas de proce-
samiento de productos hidrobioldgicos, em-
presas de comunicaciones y también existen
nuevos centros comerciales”, Sostuvo.

La funcionaria recalcé que los inversionistas
estan mostrando, cada vez mas, su interés por
invertir en Piura, por su estratégica ubicacion
para acceder al mercado, su clima privilegiado
para la agricultura, recursos hidricos y la mano
de obra para desarrollar la industria.

Empresario

...En Sullana
también se
instalan empresas
agroindustriales
que ya procesan
el jugo de limon
y dan valor
agregado a otros
productos de
la zona, lo que
demanda una
mayor mano de
obra local.
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Los dispositivos maviles se han convertido en una herramien-
ta indispensable para hacer negocios, y por ello, en el merca-
do se ofrecen un sinfin de aplicaciones. Te presentamos las
cinco indispensables, que no pueden faltar en tu negocio:

1. Expensify

Esta aplicacién te ayuda a hacer un segui- :
miento de tus gastos de forma menos com-
plicada. Se trata de una app gratuita que
permite registrar el kilometraje, presentar
informes de gastos y cargar un niimero ili- :
mitado de entradas usando la camara de tu
Smartphone, que es capaz de extraer infor-
macién como la fecha y la cantidad cargada.
Disponible para iPhone / IPAD, Android, We-

bOS y BlackBerry
Para obtenerlo ingresa a:
http://www.expensify.com/mobile

2. WebEx Meeting Center

Para mantener conferencias en linea a tra-
vés de tu celular, debes conocer esta apli- :
cacion de Cisco Systems que tiene precios :
mucho més bajos. A través de ella puedes
tener reuniones, compartir documentos y
presentaciones, ademas de chatear con :
otros participantes. Asimismo puedes hacer :
una transferencia de una reunién de teléfo-

no a un midcall con un simple movimiento.

Disponible para iPhone /IPAD, Android, y los

dispositivos BlackBerry
Descdrgalo en:
http://www.webex.com/mobile/

apps para
hacer
negocios

3. Tripit

: 4.Roambi

i Si quieres hacer presentaciones, esta apli-
¢ cacion transforma los datos en tablas y
gréficos interactivos, que son enviados a tu
i Smarthpone. La version gratuita se sincroni-
: za con Excel, pero si quieres hacer una in-
¢ tegracién con sistemas mas pesados como

A través de Tripit puedes mantenerte al dia | SAP BusinessObjects y IBM Cognos, debes

con multiples vuelos, alquiler de cochgs y pagar US$795.
reservas de hotel. Esta app ofrece un itine- : Disponible para iPhone y IPAD

¢ rario principal en el teléfono, ademas de la : Puedes descargario en:

posit.)il.idad de realizgr una confirmacién d.e ' hitp:/fwww.roambi.com/
i los viajes que se realicen a través del e-mail. :
¢ La aplicacién bésica es gratuita; sin embar-
go, si quieres caracteristicas como el segui- :
: miento de millas de viajero frecuente, debes
¢ pagar US$49 al afio. §
i Estd disponible para iPhone, IPAD, Android,
.y BlackBerry 5
¢ Para obtenerlo ingresa a:

. http//www.tripit.com/uhp/mobile

5. Box

Esta herramienta social te permite ver y
compartir archivos, de tal forma que a tra-
vés de una contrasefia puedes colaborar en
documentos y hojas de cdlculo en la nube
(de la misma forma que Google Docs). La
aplicacién basica es gratis y tiene memoria
limitada; sin embargo, que puedes disponer
de mas gigabytes pagando US$15 al mes.
Disponible en IPAD / iPhone y Android
Puedes descargarlo en:
http://www.box.net/features/mobile
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Aplicativo para maviles sera un servicio gratuito y accesible a productores

Minagri presenta el
“datero agrario”

Aplicativo para maviles sera un servicio gratuito y accesible a productores

n junio, “Mes de la Agricultu-
ra”, el Ministerio de Agricultura
y Riego (MINAGRI) presento el
aplicativo denominado DATERO
AGRARIO, un novedoso sistema para ob-
tener, via telefénica y de forma gratuita,
el precio de los alimentos de primera ne-
cesidad con solo marcar *343# desde un
celular basico hasta un Smartphone, segun
anuncié el ministro del sector, Juan Manuel
Benites.
El sistema se puso en marcha mediante un
convenio entre el MINAGRI y Telefénica del
Pert, que permitird que 1.7 millones de pro-
ductores que cuenten con un celular Movis-
tar puedan acceder a los precios al por ma-
yor de los alimentos que se expenden en los
mercados mayoristas de Limay 26 ciudades
del interior del pais.
El ministro Juan Benites sefial6 que el “Da-
tero Agrario” es un sistema gratuito de con-
sulta de precios promedio al por mayor que
involucra el conocimiento en tiempo real de
mas de 160 productos y variedades agrico-
las de temporada.
“El Datero Agrario permite un acceso fécil
para los usuarios moviles, independiente-

mente del tipo de celular o tecnologia que
se disponga. Este servicio se presta a través
de la tecnologia USSD (Servicio Suplemen-
tario de Datos no Estructurado, por sus
siglas en inglés) y garantiza la seguridad e
inmediatez de la informacion. Esperamos
que con esta tecnologia a los productores
de todo el Perti puedan recibir informacion
oportuna y pertinente para la toma de me-
jores decisiones. Con ello, Telefénica cum-
ple con su misién de acercar lo mejor de la
tecnologia a las personas, las empresas y
el Estado”, informd José Carlos Escudero,
gerente de M2My Movilidad de Telefonica
Grandes Empresas.

;COMO FUNCIONA?

El usuario podra obtener la informacion al
llamar al *343# desde un teléfono movil ba-
sico hasta un Smartphone Movistar. Luego,
hay que ingresar el nombre del producto, la
variedad/tipo/calidad del mismo y la ciudad,
cuyo precio se quiere conocer. Seguida-
mente, el dato aparecerd en la pantalla de
su teléfono celular. De manera opcional, el
productor o usuario puede solicitar que se le
envie via SMS (gratis) este dato a su celular.

Ademas, el portador del teléfono podra usar
un vocabulario predictivo, cual es actualiza-
do constantemente. Por ejemplo, al digitar
“manz” o “mansana”, el servicio entendera
que se consultd “manzana”.

Para acceder al servicio y a la informacion
solo se deberd contar con sefial movil en el
teléfono. No se requiere de saldo para lla-
madas 0 mensajes, niinternet. Tampoco hay
un limite de consultas por usuario.

El servicio tendra informacion de 27 ciuda-
des: Lima, Tumbes, Piura, Chiclayo, Trujillo,
Huaraz, Ica, Arequipa, Moquegua, Tacna,
Cajamarca, Chachapoyas, Hudnuco, Ce-
rro de Pasco, Huancayo, Huancavelica,
Ayacucho, Abancay, Cusco, Puno, lquitos,
Tarapoto, Pucallpa, Puerto Maldonado, An-
dahuaylas, Jaén y Chota.

En Lima tendra acceso libre a los precios al
por mayor de los productos promedios que
se comercializan a diario en el Gran Merca-
do Mayorista de Lima, Mercado Mayorista
de Frutas N°2 y Mercado de Productores de
Santa Anita, que forman parte del Sistema
de Informacion de Abastecimiento y Precios
del MINAGRI, cuyos reportes se ofrecen dia-
riamente al publico.

Camara de Comercio y Produccion de Piura
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La importancia del seguimiento comercial

en el crecimiento de las empresas

José Dario Duenias Sanchez

Lo mas importante en toda empresa es
contar con clientes, son el activo mas
preciado. Muchas empresas saben lo
importante de contar con una cartera de
clientes, diversificada y buena. Y para
construir una base de datos debemos de
enfocarnos en referidos, personas cono-
cidas, empresas visitadas en ferias, misio-
nes comerciales, directorios, etc.
Lo primero que debemos de tener en
cuenta es el envio de correo electroni-
co, dejar un espacio de 2 dias, luego de
los cuales llamaremos a la empresa para
concretar una reunién y ofrecer nuestros
productos y servicios.

Realizar el seguimiento comercial es tan

importante como el mismo producto o

servicio y no conseguir clientes sera intil

para el crecimiento de nuestra cartera.

Cuentan que hubo una peticién de un pre-

supuesto a 10 fabricantes y a continua-

cién muestro los resultados:

- Un fabricante informé por correo elec-
trénico en un plazo de 2 horas que es-
taba trabajando en el presupuestoy lo
enviaria en breve.

- Entotal 6 fabricantes mandaron un pre-
supuesto.

- Cuatro no dieron sefiales de vida.

- Tres fabricantes llamaron para obtener
mads informacién antes de enviar el pre-
supuesto.

« El mismo fabricante que aviso por co-
rreo electrénico, llamé en 2 horas para
conocer si habia interesado su presu-
puesto.

- Ningun otro fabricante llamé ni mando
un correo electrénico de seguimiento.

Definitivamente el que obtuvo el trabajo
fue el fabricante que avisé en un plazo
breve.
El 90% de las empresas no realizan nin-
gun tipo de seguimiento y por lo leido
lineas arriba asi funcionan los negocios.
La ventaja comercial de un buen segui-
miento nos permitird estimar cuantitati-
vamente el ingreso de una empresa, las
ventas que obtendrd. Tomar nota que la
estimacion es solo subjetiva, finalmente
el solo hecho de llamar no nos asegura el
éxito comercial.

Hago notar que si la empresa nos niega la
reunion o la agenda de negocios no serd
para derrumbarse, recuerden que ese NO
es para la empresa y lo que debemos de
realizar en ese momento es “voltear la pa-
gina” y sequir adelante con nuestro Plan
Comercial.

Al organizar una agenda de negocios el
seguimiento comercial sera el punto o he-
rramienta para las reuniones, el tenor o el
mensaje que transmitimos, debe ser clara
y directa. Muchas empresas no respon-
den sus correos por falta de tiempo ba-
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sicamente, el famoso “dia a dia”, es por
ello que debemos de tomar la iniciativa,
efectuando llamadas, realizando nuestros
cuadros de seguimiento.

El seguimiento comercial o la post venta
es el método ideal para lograr el éxito
comercial. La comunicaciéon comercial
tiene que sobrepasar las expectativas del
cliente, las empresas deben esforzarse al
maximo.

Una vez realizado el primer contacto co-
mercial con nuestro cliente, es muy im-

portante el préximo contacto, pudiendo
ser una llamada o una visita haciéndola
en breve para no esperar dias, de pre-
ferencia en una semana. No presionar al
cliente, ya que muchos de ellos en el pri-
mer momento no estan interesados pero
luego puede enviarles una nueva agenda
de reunién.
Algunas empresas de plano no quieren
tener ningun contacto comercial si es po-
sible saber el motivo bien, de lo contrario
dejarlo ir hasta otra oportunidad. El segui-
miento nos servird para recopilar informa-
cién para el momento de la decision. A
veces nuestro correo o llamada cae en el
momento preciso en que buscan nuestros
servicios. Recuerden que actualmente las
empresas “buscan a los clientes” no es-
peran sentaditos a que vengan a ellos.
Un buen seguimiento es primordial para
la venta si nosotros no mostramos interés
por el cliente, por qué ellos deberian inte-
resarse en nosotros. Un cliente facilmente
puede olvidarse si no estamos recordan-
dole nuestros servicios, el seguimiento
comercial pasa por las siguientes etapas:
« Eventos (contactos comerciales, pre-
sentaciones, reuniones, etc.)
- Llamadas (prospeccién, seguimiento,
post venta)
- Visitas (prospeccion, seguimiento, post
venta)
- Demostracion (seguimiento, venta)
« Oferta (presupuesto, oferta personali-
zada)
« Cierre de venta (venta y cobro)
- Post venta (mantener contacto)
Finalmente para tener éxito en el plan de
negocio comercial, sea para la venta lo-
cal o internacional, contar con un sistema
de Plan de Seguimiento sera crucial para
lograr nuestros objetivos. LIdmese estra-
tegia, paciencia, técnicas de persuasion,
el caso es que el gerente comercial de
cualquier empresa deberd contar con un
seguimiento comercial matricial para ir
midiendo el avance del plan de negocios.
Toda empresa necesita realizar un ade-
cuado seguimiento comercial.

El autor es Consultor de Negocios Internacionales.



Sin una estrategia de marketing,
una empresa no llegara lejos

MBA. José Luis Cotrina Viacava

Toda empresa busca que su producto o servicio sea exitoso, que sea
reconocido y preferido por el consumidor, para ello, es necesario contar
con herramientas que ayuden a posicionarse en el mercado y llegar a su

publico objetivo.

El marketing es una herramienta muy
importante dentro de toda empresa,
sostuvo, José Luis Cotrina, Director de
la Cdmara de Comercio y Produccién de
Piura, quien también es Gerente de Saga
Falabella S.A, porque identifica las necesi-
dades y los deseos insatisfechos, define,
mide y cuantifica el tamafio del mercado
y la potencial utilidad; determina con pre-
cision cudles segmentos puede atender
mejor la empresa; disefia y promueve los
productos y/o servicios apropiados, sefia-
6.

José Cotrina refirié que las empresas de-
ben partir por encontrar y mantener una
Ventaja Competitiva, saber qué es lo que
los va a hacer diferentes, pero hoy debido
a la imitacion rapida de los productos, al
acortamiento radical del ciclo de vida de
los mismos y la informacién mayor que
dispone el cliente, esto se vuelve mds
complicado. Por lo que el marketing em-
presarial es la base del éxito de una em-
presa.

¢Qué es el marketing empresarial?

El marketing empresarial consiste en
definir cémo enfocar las estrategias co-
merciales de la empresa con el fin de
satisfacer las necesidades del mercado,
llegando con el producto adecuado, en el
momento indicado, al mercado seleccio-
nado, a un precio valorado y adecuado,
junto a la promocién y publicidad correc-
ta, con el fin de cumplir los objetivos de la
organizacion.

¢Qué estrategias de marketing se pue-
den utilizar para mejorar una empresa?
Mucho dependera de los objetivos que la
empresa busque y también del sector en
el cual se encuentre la empresa. Principal-
mente las estrategias de marketing sirven
0 se utilizan para posicionar un producto
en el mercado, asi como también para
desarrollar tareas especificas en los dis-

tintos aspectos del marketing mix (precio,
promocion, producto y plaza).

Podemos nombrar como estrategias de
marketing las siguientes: estrategias de
posicionamiento, competitivas, de pro-
ducto, de precio, de promocién, de pu-
blicidad, de gastos, de segmentacién de
mercados, de diferenciacion, entre otras.
Segun Philip Kotler, hoy hay tres tipos de
estrategias que estdn cambiando el mer-
cado: 1) Las compafiias que renuevan las
maneras de bajar el costo de vida; 2) Las
que impulsan la calidad a niveles supe-
riores y 3) Las que tienen una conciencia
social. Busquen y piensen en empresas
que las vemos dia a dia y van a encontrar
muchos ejemplos de éstas.

¢Qué factores se deben tener en cuenta
para realizar un plan de marketing?
Debemos partir definiendo claramente
los objetivos que se quieren lograr, saber
nuestra mision y propdsito. Tener bien
claro qué queremos: ganar mas participa-
cién de mercado, incrementar el margen,
incrementar las ventas, llegar a nuevos
mercados, lanzar nuevos productos, en-
tre otras.

Se debe desarrollar un buen y correcto
andlisis externo e interno de la organiza-
cién, para luego poder armar una matriz
de fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas, la cual nos permitird saber
cémo seleccionar y enfocar nuestras es-
trategias correctas.

¢{Qué ventajas puede obtener una em-
presa con una estrategia de marketing?
Pienso que toda empresa tiene como ob-
jetivo principal obtener las mayores utili-
dades posibles, y esto se logra con bue-
nas ventas, buenos mdrgenes y un buen
control del gasto.

Una estrategia de marketing bien armada,
te va a llevar a conseguir esto, sin duda
toda empresa que aplica una estrategia
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de marketing bien estructurada logra que
el producto o empresa se posicione bien
en el mercado, que el producto o marca
tenga una buena recordacién, que la gen-
te prefiera tu producto, que el cliente en-
tienda que es ese “plus” que tu producto
tiene y el de la competencia no, el mar-
keting te hace diferente ante los demas y
esto se traduce en ventas.

¢Es importante una estrategia de marke-
ting dentro de una empresa? ;Por qué?
Claro que si. Toda empresa necesita del
marketing, el marketing estd en el dia a
dia, en la calle, en la gente, en internet,
en todos los medios. Hoy el poder de in-
ternet (redes sociales) puede destruir una
empresa, todo por una mala experiencia
de algun cliente.

El boca a boca, la recomendacion, las ex-
periencias que viven los clientes con tu
producto o servicio son claves y esto es
marketing. Por ejemplo, si voy a un res-
taurante que acaba de inaugurar y se de-
moran en notar mi presencia en el local,
el mozo no se presenta, no me traen la
carta, mi pedido toma mucho tiempo y la
comida llega fria, entonces voy a comen-
tar a todo mi circulo que no vayan a ese
lugar. Esto es marketing, la experiencia
vende, y vende gratis, esto no te cuesta,
es simplemente darle al cliente lo que él
espera de tu producto o servicio.

&Y si no existe una estrategia de mar-
keting?

Si no tenemos estrategia, sino sabemos
a dénde vamos, que queremos lograr, no
llegaremos lejos. Debemos ser ordena-
dos, estar preparados, y saber competir.
Hoy todo gerente debe estar al dia con
sus conocimientos, debemos saber de
finanzas, contabilidad, derecho, recursos
humanos, economia, ventas, logistica y
sobre todo de marketing. Los gerentes
deben tener los conceptos claros, saber
que es la segmentacion, saber definir a su
cliente objetivo, posicionamiento, mezcla
de marketing, canales de distribucion,
imagen, calidad, valor, diferenciacion,
relacion con los clientes, bases de datos,
entre otros.

e Camara de Comercio y Produccion de Piura
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LEGAL

l'inciso i) del art. 37 de la Ley de
Impuesto a la Renta permite de-
ducir como gasto las provisiones
por deudas incobrables, para lo
cual se precisa en el inciso f) del art. 21 del
reglamento de la misma ley que esa provi-
sion procede, entre otros supuestos, cuan-
do “se demuestre la morosidad del deudor
mediante la documentacién que evidencie
las gestiones de cobro luego del vencimien-
to de la deuda”. Lo que no hace la norma
es definir qué se entiende por “gestiones
de cobro”. Y eso nos lleva a casos como el
siguiente: un auditor de SUNAT desconoce
una provision de deuda incobrable porque
a su criterio las cartas notariales remitidas al
deudor no son suficientes, ya que el notario
puso constancia en ellas que en el domicilio
del deudor no las recibieron por no encon-
trar alli al deudor, sino a otra persona.

En otras palabras, para SUNAT las cartas
notariales solo equivalen a gestiones de
cobro si las mismas llegan a ser recibidas
por el deudor. Salvando las distancias, eso
es tan absurdo como pretender que SUNAT
no pueda calificar a un contribuyente como
“no habido” sino hasta que consiga notifi-
carle, alli en su domicilio fiscal donde no lo
encuentra, que precisamente va a ser consi-
derado como no habido.

Lo primero a decir es que la norma no exige
que se realicen “notificaciones”, o ni siquie-
ra “comunicaciones”, mucho menos que
sean efectivas, de modo que no puede ex-
traerse de la norma la supuesta regla de que

las cartas deben haber sido recepcionadas
por el propio deudor.

Por otro lado, si la carta notarial no es reci-
bida en el domicilio sefialado por el deudor
en el contrato, o en el titulo valor, o en los
documentos que acreditan la deuda, o por
Ultimo en su domicilio fiscal, eso no quiere
decir que la carta notarial no equivalga a
nada. La cuestion, sin embargo, es pregun-
tarse si equivale al menos a una “gestion
de cobro”. El término “gestién” conforme
al diccionario de la lengua nos remite al de
“gestionar”, que no es otra cosa que “ha-
cer diligencias conducentes al logro de un
negocio o de un deseo cualquiera”. Y para
lo que nos interesa, el término “diligencia”,
que es lo que uno tendria que hacer con el
objetivo de conseguir el cobro de la deuda,
es seguin el mismo diccionario el “trdmite
de un asunto administrativo, y constancia
escrita de haberlo efectuado”. Pues bien,
si esto es asi, el hecho de que el acreedor
haya procurado exigir el pago de la deuda al
moroso a través de la entrega de una carta
con constancia del notario, nos parece que
perfectamente equivale a una “gestion de
cobro”, por mucho que el resultado no se
consiga por causa imputable no al acreedor,
sino al mismo deudor, como es el hecho de
que se haya mudado de domicilio fiscal o
contractual.

Distinto serfa el caso en que la carta se hu-
biese intentado entregar en lugar distinto
0 ajeno al que corresponde al deudor, o si
solo se hubiera notificado al aval o fiador so-

Daniel Montes Delgado

Montes Delgado — Abogados SAC

Gestiones
de cobro

Abogado PUCP,
MBA Centrum Catdlica.

lidario y no al deudor, o si el notario hubiera
dejado constancia mds bien de que no ubi-
6 el lugar indicado, entre otros supuestos.
Incluso podria aceptarse la suspicacia del
auditor de SUNAT en caso la carta no hubie-
ra sido notarial, sino una carta simple, con lo
cual la constatacion de la mudanza de domi-
cilio por parte del deudor no hubiera tenido
suficiente fehaciencia.

Por otro lado, cabe preguntarse si una invi-
tacion a solicitud de conciliacion extrajudi-
cial califica como una gestion de cobranza,
en especial porque en ese caso también
puede ocurrir que el conciliador no logre
notificar al invitado por haberse mudado
de domicilio. Creemos que la constancia
del conciliador en ese sentido equivale a la
constancia del notario en la carta notarial,
como hemos visto.

Finalmente, en ambos casos (notario o con-
ciliador) puede discutirse si no era necesario
que ademas de constatar que el deudor se
ha mudado sin domicilio conocido, se inten-
tara notificar a su representante legal , en
caso de ser persona juridica, o al menos a
quien aparezca en la partida registral como
tal, en el propio domicilio de ese represen-
tante. Aunque admitimos que esto pudiera
ser (til para los intentos de cobranza de la
deuda, nos parece que no puede exigirse
tal diligencia a la empresa que quiere pro-
visionarla, ya que dicho representante no
es el deudor mismo y se entiende que las
gestiones de cobro deben ir dirigidas direc-
tamente al deudor.
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MEDIO ALTERNATIVO DE SOLUCION DE CONTROVERSIAS EFICIENTE Y EFICAZ

éQueé es el Centro de Arbitraje?

@ Qué hacer ante el surgimiento de
una controversia entre personas
¢naturales o juridicas? El Centro de
Arbitraje de la Cdmara de Comer-
cio de Piura ofrece un medio de solucion
de controversias distinto al proceso judi-
cial, por el cual las partes se someten a la
decisién de un tercero, que en este caso
es el arbitro, quien es responsable de dar
solucién a la disputa, asi nos detallé Susa-
na Seminario Vega, secretaria general del
Centro de Arbitraje.
Asimismo, precisé que esta instancia brin-
da la seguridad de tener una institucion
supervisando el cumplimiento del debido
proceso y evitando innecesarias demoras
o problemas de orden procesal, a través
de un conjunto de normas claras, previa-
mente establecidas.

¢Qué es el Centro de Arbitraje?

El Centro de Arbitraje es una Institucion
Arbitral que tiene a su cargo la adminis-
tracion de los arbitrajes a los cuales las
partes han sometido la solucién de sus
controversias.

&Y qué es el Arbitraje?

Es un medio privado de solucién de con-
troversias, alternativo al sistema judicial,
por medio del cual terceros especialistas
en la materia, designados por las partes,
resuelven la controversia mediante un Lau-
do (equivale a una sentencia) que tiene el

cardcter de definitivo e inapelable. No hay
instancia de apelacion.

En ese contexto, el Centro de Arbitraje de
la Camara de Comercio de Piura nace como
un esfuerzo del sector empresarial de pre-
sentar una alternativa efectiva y rapida de
solucion de controversias, que una econo-
mia de mercado globalizada requiere.

¢Quiénes resuelven las controversias?

Las controversias son resueltas por los lla-
mados arbitros, que cumplen el rol del juez
en el poder judicial. En nuestro Centro se
cuenta con una lista de drbitros profesiona-
les imparciales y de reputacién honorable.

¢A quiénes beneficia?

En primer lugar, beneficia a las partes que
someten sus controversias al Centro de Ar-
bitraje y que al final dilucidan su conflicto,
de manera transparente, eficaz y en el me-
nor tiempo posible. Estas partes pueden
ser del sector privado o del sector publico.
Ademas beneficia a la sociedad en gene-
ral, en tanto muchos arbitrajes resuelven
conflictos en los que se encuentran inmer-
sas la ejecucion de obras que redundaran
en beneficio de la region.

¢Cuando se puede acudir al Centro de
Arbitraje de la Camara de Comercio de
Piura?

La parte interesada, respetando los pla-
z0s que la ley confiere sobre el particular,
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recurre al Centro de Arbitraje cuando se
presenta un conflicto con su contraparte. Y
para ello, deben respetar lo dispuesto en el
Convenio Arbitral.

El Convenio Arbitral, es el acuerdo por el
cual las partes de un contrato deciden so-
meter a arbitraje sus controversias, y en
nuestro caso, ante el Centro de Arbitraje
de la Camara de Comercio de Piura.

¢Por qué recomendaria hacer uso de
este servicio que ofrece el Centro de
Arbitraje?

Porque el arbitraje es un medio alternativo
de solucién de controversias totalmente
eficiente y eficaz; y nuestro Centro de Arbi-
traje, preocupado por la seguridad juridica,
aplica Reglamentos Arbitrales modernos,
acorde a las necesidades de hoy, ofrecien-
do la garantia suficiente de un proceso
rapido, transparente y efectivo. Las partes
conocen con anterioridad los reglamentos
y procedimientos previstos.

Nuestro Centro garantiza: Administracion
Expeditiva; Imparcialidad e Independencia;
Economia y Costos Accesibles; Confiden-
cialidad, Eficacia y Satisfaccién; Infraes-
tructura de primer nivel.

Ademas contamos, con un Consejo Supe-
rior de Arbitraje, cuya funcién principal es
garantizar que en los arbitrajes cumplan
las normas previstas en el Estatuto y Regla-
mentos de la Institucién, resguardando un
debido proceso.

9 Camara de Comercio y Produccion de Piura
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NUESTROS SOCIOS

Unimar brinda servicios logisticos orien-
tados al comercio internacional peruano.
Inicié sus operaciones en el Pert en 1978.
Tiene como principales clientes a lineas
navieras, agentes de carga, importadores
y exportadores, buscando minimizar cos-
tos para sus clientes.

En su afan por expandirse y crear nuevas
redes de negocio, Unimar ha ubicado es-
tratégicamente sus oficinas en el Puerto
del Callao y en el Puerto de Paita, ademas
de una oficina de coordinaciones logisticas
en el Centro Empresarial de la Camco Piu-
ra.

“Alser socios de la Camara de Comercio,
tenemos acceso a base de datos de clien-
tes, estadisticas, tarifas especiales. Asi
mismo,\decidimos ubicar nuestra oficina

NORVID S.A.C. es una de las primeras em-
presas exportadoras de uva de nuestra re-
gion, constituida en el ario 2008.

El afio pasado renovo sus accionistas, sien-
do su actual gerente general Dino Rosinga-
na Puccio, quien indico, que si bien es cierto,
esta empresa se inicio como productora y
exportadora de uva, ahora también se de-
dican a la exportacion de fruta fresca y le-
gumbres.

“Actualmente en NORVID nos encargamos
de buscar productores asociados para ex-
portar, no sélo uva, sino también palta y
mango, y otros productos que se cultivan
aqui en Piura”, refirio Rosingana Puccio.

VISITANDO A

NUESTROS
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en el Centro Empresarial porque estamos
cerca a la misma Camara y también a otras
empresas, lo que nos permite entablar re-
laciones con ellos. Nos sentimos muy bien
debido a que los servicios e informacion
que brinda la Cdmara siempre esta actuali-

zada”, nos comenta la jefa de Negocios Lo-
gisticos del Grupo Unimar, Agnes Franco.
Es importante mencionar que Unimar ini-
ci6 sus operaciones en la oficina ubicada
en el Centro Empresarial de la Cémara
de Comercio en enero del 2013, como
una alternativa para brindar servicios
orientados a las necesidades de los ex-
portadores e importadores de manera
eficiente. Maneja una cartera de clientes
importantes y esta posicionada entre los
mejores operadores logisticos de la re-
gion norte, teniendo como clave de sus
servicios el proceso de tercerizacion de
las actividades logisticas, con el fin de
mejorar el servicio a sus clientes, logran-
do asi una operacion final flexible e in-
tegrada.

Como empresa exportadora NORVID busca
crear alianzas con los productores a media-
no y largo plazo, y tiene como una de sus
metas mantener su posicion de liderazgo.
Su oficina estd ubicada en el Centro Empre-
sarial de la Camco Piura, y para el gerente
general eso es una gran ventaja, “porque
nos permite tener cerca los servicios que
esta importante institucién ofrece a sus so-
cios, de una manera rapida”.

Ser socio de la Camara, sefiald, les da mu-
chas ventajas como contar con una base de
datos de todos los asociados, participar de
conferencias, y charlas relacionadas con el
rubro, entre otras.
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NUESTROS SOCIOS

Detras de cada empresa hay una historia de empuje y vision empresarial. Por eso,
desde este espacio deseamos difundir la labor que realizan cada uno de nuestros
socios, como han ido construyendo sus logros y su aporte al desarrollo de nues-
tra region y del pais. Los invitamos a compartir estas valiosas experiencias.

RC NEGOCIOS

RC Negocios es una empresa de distribui-
dores especializados en tratamiento y alma-
cenamiento de agua, almacenamiento de
sustancias quimicas, tratamiento de aguas
residuales domésticas, bombeo de agua, re-
mocién de sdlidos, etc.

Fue fundada en el afio 2005, especializando-
se en el rubro en el 2008.

La empresa cuenta con una amplia linea de
electrobombas, valvulas, tanques, etc. para
uso industrial.

Segun nos informa el gerente general de RC
Negocios Luis Cragg, no solo ofrece la venta
de productos como los distribuidores domés-
ticos, sino que va mas alld ofreciendo como
valor agregado soluciones industriales a sus
clientes.

Asimismo cuenta con una linea de sanea-
miento destinada al uso de fondos sociales,
teniendo como producto principal a los de-

CAJA PIURA

Paga tus tarjetas de crédito en Caja Piura
de forma rdpida y segura (via transferencias
interbancarias)

Ante la creciente ola de inseguridad que
experimenta el pais, Caja Piura en coopera-
cién con la Cdmara de Compensacion Elec-
tronica (CCE) y otras Entidades Financieras
peruanas, han trabajado en conjunto para
ofrecer a sus clientes una forma segura de
hacer sus pagos.

‘Pago de Tarjetas de Crédito’ es el servicio
que CAJA PIURA ofrece a sus clientes a nivel
nacional, a través de la modalidad TRANSFE-

nominados “Bafios Dignos” que contribuyen
con las familias de bajos recursos que tienen
en sus viviendas una conexion de agua pero
no desagiie. De esta manera se fabrican
bafios de fibra de vidrio de alta calidad,
ofreciendo la posibilidad de contar con un
servicio higiénico que disminuye considera-

blemente el contagio de enfermedades gas-
trointestinales y respiratorias.

Se encuentran en el Centro Empresarial de la
Camco Piura desde el 9 de marzo del presen-
te afio. RC Negocios atiende a nivel nacional
y dentro de su cartera de clientes cuenta con
empresas del sector agroindustrial, agricola y
afines.

Luis Cragg sefiala que a diferencia de su
competencia, RC Negocios es el tnico dis-
tribuidor especializado que se encuentra en
el norte del pais, lo que no ocurre con otros
distribuidores que se ubican en Limay en la
zona sur del Pert. Ademas, el trato con los
clientes es directo y especializado.

RC busca reforzar el posicionamiento alcan-
zado en el rubro de saneamiento, ofreciendo
alternativas como plantas de tratamiento de
agua, potabilizadoras, que ofrecen solucio-
nes a empresas y hogares.

RENCIAS INTERBANCARIAS. Este nuevo servi-
cio permite el pago de las tarjetas de crédito
de otras entidades financieras en la Agencias
de Caja Piura, sin necesidad de movilizar efec-
tivo, de manera fécil, répida y segura.
Ademas, los clientes que hagan uso de este
servicio hasta el 25 de agosto, participan del
sorteo de 25 parlantes bluetooh Bose y 90
Fujita. Sorteo que se realizard el 31 de agos-
to del 2015 en las oficinas del CCE. Mayor
informacion y consulta en www.cajapiura.pe
o0 en la pagina de Transferencias Interbanca-
rias www.tin.com.pe.

@ Camara de Comercio y Produccion de Piura



e Camara de Comercio y Produccion de Piura

VIDA EMPRESARIAL

XIII Encuentro Regional de Mesas de
Concertacion para la Lucha contra la
Pobreza.

e

Conferencia de Prensa.
Resocializacion y Seguridad
Ciudadana.

Conferencia de Prensa. 50 Aniversario del Coro Polifénico de Piura.




En la Camara de Comercio y Produccion de Piura buscamos acercarnos cada
dia a nuestros socios. También queremos celebrar con ellos, animandolos a
seguir adelante, a cumplir los objetivos trazpdbs, con el mismo empefio con
el que iniciaron sus proyectos. Piura ;%u_lldsa de ustedes y la Camara de
Comercio también. Por eso queremos.désearles en su aniversario todos los pa-

rabienes para su empresa. iExitos\ y n_pyclﬁs felicidades!

01Asel Ingenieros S.R.LTDA.

01Good Image E.I.R.L.

01New Transport S.A.

02 LAN Perti S.A.

04 Panificadora y Negocios
El Molino S.R.L.

04 Centro Médico Hematoldgico E.LR.L.

05 Tivba Multiservis S.A.C.

05 Universidad Sefior de Sipan S.A.C.

06 Eleodoro Quiroga Ramos S.A.C.
06 Profuturo A.F.P.

07 Northydraulic S.A.

10 Impex “Rico Pez” S.R.LTDA.

10 Inversiones Holding Pert S.A.C.
10 Mamut Per(i S.A.C.

01ICPNA - Regidn Grau.

01 Altamar Foods Perti S.R.L.

03 Port Logistics S.A.C.

06 Gezalt Arquitectura Disefio
y Construccion S.R.L.

06 Negocios Generales Valeska E.|.R.L.

08 Prima AFP S.A.
08 Dysmar E.I.R.L.
09 Eco Proyec Perti S.A.C.
10 Real Plaza S.R.L.
10 América Mdvil Perti S.A.C.
12 Per(i Frut Tropical S.A.C.
2 Peruvian Seafood Export S.A.C
a Top Llantas E.LR.L. |
ucion Educativa -
Juan Bautista”.
suillén S.A. b N
que Borrero Pulache -
cia (l)rl'lel'o.

12 Turiservice S.A.C.
14 Punto Blanco S.A.C.
16 Ubillis Consultores Asesores S.R.L.
20 Maquinarias y Frutas de
Exportacion del Perd E.L.R.L.
22 Smartsea S.A.C.
23 Terminal Pesquero José Olaya S.A.
25 Victor Orlando Vilela Saldarriaga.
25 Bar Restaurant Caracol Azul S.A.C.
26 Maria Patricia Cardoza
de Pefia E.L.R.L.
26 Universidad Privada
Antenor Orrego.
31 Frigoexpert S.A.C.

14 4 M S Organizadora de Eventos
y Catering E.L.R.L.
15 Rensa Ventas y Servicios S.R.LTDA.
16 Mapping S.A.C.
16 Servicios Electromecdnicos
Generales SRL. SEMAGS.R.L.

17 Inmobiliaria Santa Margarita S.A.C.

17 Corporacion IXNUK E.L.R.L.

17 Astro S.A.C.

20 Formularios Piura S.A.C.

20 Consorcio Norvid S.A.C.

21 Escuela de Capacitacion de
Empresarios Pert S.A.C.

upo Carita Feliz S.R.L.

25 Procampo S.A.

26 Electronoroeste S.A.

26 Servimotor E.I.R.L.

28 Catering Gourmet CMP S.R.L.

' -31 Transportes Maria S.A.C. —

 TRANSMARSAC.




ALVAREZ LARAABOGADOS
ASOCIADOS S.R.L.

José Antonio Alvarez Lara

GERENTE GRAL. - ABOGADO - ARBITRO EN CONTRATACIONES
CONCILIADOR EXTRAJUDICIAL

REG. ICAP N2 1264

REG. CALL N2 3509

~ ASESORIA
EMPRESARIAL

1 JR. AREQUIPA 550 2DO PISO - PIURA - OF 0?3-320623

CEL.969785948 - RPM: #941888183 - NEXT. 834*3329

CALLE HUASCAR N° 633 - CEL. 969785948
TELF. 074-281506 - LAMBAYEQUE

CALLE GAMARRA N° 679 - 2DO. PISO OF. 01
TELFS. 044650051 - CEL. #94888183 - TRUJILLO

Auxﬂmdora

) CORREDORES DE SEGUROS SAC___
, ! N\
SOAT Delivery 969104925 / RPM4 85257
Seguros de SALUD y o
Seguros Patrimoniales '
Seguros de VIDA

Seguros de TRANSPORTE :
Seguro de VEHICULOS ATODO RIESGOL |
Seguros de Responsabllldad C|V|I

Seguro de Cascos Maritimos
Asesoria a empresas Publicas y Privadas
Licitaciones del Estado

Jr. Huanuco N° 365 Int. 003 (Ref alt. Tacna con Huanuco) PIURA

Teléfono: 073 326142 / 969104925 / #852578
E-mail: josefcordovap@yahoo.com

Soluciones de Riego SRL ~

10

Sistemas de Riego por aspersion,
Goteo, Micro Aspersion

y Nebulizacion,

Geomembranas en LDPE y HDPE,

Electrobombas, Gaviones,
Malla Raschell,
Red de mangas para conduccion
de agua, Goteros.

Av. Luis Antonio Eguiguren 804 - Piura
Teléfono 073-301115
Celular (073) 968180626
RPM #140626 Nextel: 427*8740
Email: ventassolriego@yahoo.es

SOMOS DISTRIBUIDORES

JOHN DEERE
WATER TECHNOLOGIES

VENDO y/o ALQUILO

PUERTO DE PAITA

Ideal para sector logistico, centros comerciales,
desarrollo inmobiliario, sector educacion.

02 terrenos ubicados a 10 min. del puerto de
Paita con las siguientes caracteristicas:

01 TERRENO DE 60,000 M2.

CON FRENTE A LA CARRETERA
INTEROCEANICA NORTE (PAITA-PIURA), A
800 MTS. DEL NUEVO HOSPITAL
PROVINCIAL Y VECINO A LOS ALMACENES
DE NEPTUNIA

01 TERRENO DE 14,500 M2,

CON FRENTE A LA CARRETERA PAITA-
SULLANA, VECINO A LOS ALMACENES
DE RANSA

997731621/ 997003988

email: informespaita@gmail.com




PROGRAMA DE
FORMACION
PARA ADULTOS

OBTEN UN
TITULO

i sube.ucv.edu | Ed @subeucy

PROFESIONAL.

Alcanza la vida que suenas.

INSCRIPCIONES ABIERTAS

CARRERAS PROFESIONALES

7 Administracion
7 Contabilidad
2 Marketing y
Direccion de Empresas
7 Ingenieria Industrial
7 Ingenieria Civil
7 Ingenieria Sistemas

Piura: Sullana:
Prolongacion Av. Chulucanas S/N. Calle Tarapaca 465
T.: (073) 285900, anexo: 5601- 5563 - 5535  T.: (073) 491501
Calle Tacna 371 T.; (073) 308512

Talara: Tumbes:
Av. Ignacio merino Mz F- 15 Calle Huascar N° 380

T: (073) 382432 T: (072) 504586

suTae

SISTEMA UNIVERSITARIO
BASADO EN LA EXPERIENCIA

UCvV

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO




Los proyectos con
MEJOR UBICACION

o
4
LAZA

# MIRAFLORES, ’\#F\ Urbanizacion d “
g zané " Los Jardines *
Mzrajj{g{gsg @ deva \J{ Miflors 9

7 Hasta 108 MESES PARA PAGAR!
crédito directo, sélo con DNI

,{ﬁ;/

SEGURIDAD
24 HORAS !

® Dren Pluvial

® Camaras de Vigilancia
® Vigilancia motorizada
" Pérticos de Ingreso

Mas de 4 mil lotes vendidos,
miles de familias felices !

Av. Andrés Avelino Caceres, INFORMES:
al lado de la Universidad Nacional de Piura 073 -626400




