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EDITORIAL

Durante el segundo mes del afo, la Camara se mantuvo completamente activa,
extendiendo sus plataformas para reforzar las relaciones empresariales y comerciales
entre Peru y Chile. Iniciamos con un interesante After Office, que permitio a los asistentes
activar su networking, conocer e intercambiar perspectivas sobre la situacion econdémica
y politica de Américalatina. Nuestro activo socio, Sandler Training, dio un taller ejecutivo
sobre ventas, que como siempre tuvo gran convocatoria; por su parte, estabamos todos
listos para partir a Arequipa e iniciar la misién multisectorial en la regién, sin embargo,
contingencias climaticas que impidieron su desarrollo, quedando reagendada para el mes
de marzo.

Partimos febrero, con la convocatoria del jueves 13 de febrero, el primer After Office del
afno, bajo el nombre “Analisis Econdmico y Politico de Latinoamérica y su Repercusién
en el Perd”, auspiciado por Aquarius Consulting. La instancia tuvo como ponentes a don
Daniel Barco y César Campos, quienes de manera dinamica y cercana expusieron sobre
los aspectos politicos y econdmicos que afectan nuestra region, la actividad permitio
compartir sus comentarios e interrogantes con los expositores, asi como también entre
los asistentes, quienes pudieron disfrutar de un delicioso chesse and wine, auspiciado por
los vifieros chilenos Adelco, Divinum y Dolfi. En cantados de recibir a nuestros socios y
amigos y compartir una grata noche empresarial.

En coorganizacion con Sandler Training se realiz6 el Taller Ejecutivo, “Rompe las Reglas
y Vende Mas”, actividad que reuni6 a veinte empresas interesadas en aprender nuevas
técnicas de ventas, asimismo los participantes pudieron conocerse y compartir sus ideas
y experiencias.

Agradecemos a todos nuestros socios y aliados estratégico por acompariarnos en este
dinédmico e intenso desafio de unir mercados y culturas, estamos siempre atentos a sus

necesidades y a las coyunturas que presenta el mercado, no pierdan la oportunidad de ser
parte de nuestras activaciones y de hacer uso de sus beneficios 2020, {LOS ESPERAMOS!

Counsejo Dinective
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ENTREVISTA ARAYA & CIA.

ABOGADOS

Coronavirus no Afecto
Agroexportaciones Peruanas a
China pero Proximos Envios de

Palta Deben Asegurarse

Las  Agroexportacio- Internacional
nes peruanas a China
no estan siendo afec-

tadas por la epidemia
del coronavirus ya que
las campafas de los
principales productos
terminaron antes de la
crisis o estan finalizan-
do como es el caso de
los arandanos. Proxi-
mas campanas como
la de la palta que inicia
en abril y mayo espe-
ran mejores escena-
rios pero es necesario
que los exportadores
se aseguren con con-

tratos y otras medidas legales manifestd6 Sebastian Osman, Country Manager de Araya & Cia.
Abogados firma especializada en agroexportacion.

El caso de Peru no es igual que el de Chile que ha visto acumularse miles de contenedores en los
puertos justo en lo mas grave de la crisis a lo que se sumo también las ausencias de personal por
el Aflo Nuevo Chino. Actualmente el 50 % del personal esta volviendo a trabajar en los puertos, en
actividades logisticas, y mercados manifesto.

En cuanto a los arandanos peruanos que estan llegando a China, solo una minima cantidad tendria
problemas ya que el grueso de las exportaciones se despachd meses atras, indico el especialista.
Los problemas que habria en este caso estarian relacionados con la ralentizacion de los procesos
en puerto y aduanas, preciso.

Palta sale en abril

En el caso particular de la palta peruana que empieza a viajar a China en abril y mayo dijo que es
probable que para entonces la incidencia de contagio continle bajando y se normalicen un poco

@ Boletin Virtual “Cdmara Informa”




mas las cosas no obstante recomendo a los ex-
portadores tomar todas las medidas posibles de
aseguramiento legal.

Osman comenté que es comun encontrarse con
exportadores mas reactivos que preventivos
pero que con lo que esta sucediendo actualmen-
te en China es mas que recomendable suscribir
contratos, hacer quality controls, accionar recla-
mos, solicitar inspecciones (surveyor) y tenerlo
todo por escrito y a tiempo.

Advirti6 que en circunstancias como esta es
cuando los exportadores tienen sobre si una
espada de Damocles, el temible certificado de
“fuerza mayor”, que las instituciones publicas
chinas podrian validar y entregar a los recibido-
res y eximirlos de cumplir con los contratos.

Se pueden evitar muchos problemas firmando
contratos, pagando un seguro de transporte y to-
mando todas las medidas mencionadas. Simul-
taneamente hay que estar muy atentos a lo que
suceda en las préximas semanas pues aun con
contratos los casos de “fuerza mayor” o “caso
fortuito” siempre son como un as bajo la manga
y no precisamente a favor del exportador.

Asimismo recomendd mantenerse siempre en

comunicaciones por escrito con su recibidor tra-
tando de evitar acuerdos por whatsapp o teléfo-
no. El ambiente de las agroexportaciones suele
ser muy informal, manifesté Osman, “Muchas
veces todo lo importante se lo dicen por teléfo-
no y cuando hay problemas no encuentran los
emails, incluso he tenido alegatos mostrando
screenshots donde se toman acuerdos con la
manito arriba”, comento.

Todo eso, aunque es valido, se presta a proble-
mas de interpretaciones, porque muchas veces
no son tan claros como las partes creen que
lo son. Cuando estas haciendo negociaciones
cada parte lo interpreta distinto y una tercera
parte lo puede ver de otra manera, explico.

Exportaciones a China, las cifras

El Peru exporta A China 55 millones de Kgs. de
uva, 13 millones de kgs. de palta , 12 millones
de kgs. de arandanos y 486 mil kgs. de mango.

En el afio 2019 Peru exportd a China US$ 262
millones en todas frutas, de los cuales US$ 124
millones fueron en uva, US$ 87 en arandanos y
US$ 34 millones en palta.

Edicion Febrero e




NOTA DE PRENSA

/i

= = Newmark

== Knight Frank

Newmark Knight Frank, presenta con éxito su division de Mercado de

Capitales para financiar empresas con mejores tasas y plazos

-En primer afio Newmark Knight Frank cierra con US$56 millones en operaciones de

financiamiento para empresas peruanas.

Newmark Knight Frank, lider global en servicios de
asesoria inmobiliaria comercial, presenta su
division de Mercado de Capitales en el Peru,
durante la tercera edicién de la Expo Real Estate y
Congreso de Desarrollos e Inversiones
Inmobiliarias realizada el 25 y 26 de setiembre del
2019 en el Swissotel de Lima. Las empresas
peruanas con activos inmobiliarios sobre los 5
millones de doélares podrian calificar a nuevas
alternativas de financiamiento, a través del uso
eficiente de sus inmuebles, para el desarrollo de
proyectos, adquisicion de activos fijos entre otros,
con mejores tasas y plazos mas flexibles. En ese
sentido, en el primer afio; Newmark Knight Frank
logra cerrar US$56 millones en operaciones de

financiamiento para empresas peruanas

“Entre las nuevas alternativas, tenemos el “SALE
& LEASEBACK” que consiste en que los
empresarios puedan obtener financiamiento de
inversionistas institucionales vendiendo
momentaneamente un activo inmobiliario
conservando su posesion mediante un alquiler y
recomprarlo en el futuro. Esto permite disponer

Q Boletin Virtual “Cdmara Informa”

de una importante inyeccion de liquidez en el
corto plazo y pagar menores cuotas que las de un
crédito bancario.” explica el CEO de Newnark
Knight Frank — Peru, Marco Yagui Kanashiro.

“Otra alternativa es el “BUILT TO SUIT”, que es el
mecanismo por el cual una empresa encarga a un
inversionista institucional la adquisicion del
terreno, construccion e implementacién de un
activo inmobiliario hecho a la medida de las
necesidades de la empresa, con el objeto de
posteriormente alquilar dicho bien a largo plazo.
De esta forma la empresa no se descapitaliza.”
sefiala Marco Yagui.

Newmark Knight Frank ofrece a sus clientes en
Latinoamérica una plataforma global de asesoria
financiera con acceso al mercado de capitales
internacional, contando con una amplia red de
grandes inversores de compafiias publicas y
privadas, fondos de inversidn, de pensiones, de
desarrollo y bancos de inversidon y multilaterales.

Para mas informacion, visite www.ngkf.com
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Santiago de Chile
20-24 de abril

Participa en la 15° edicién Feria Minera Expomin y genera
oportunidades comerciales con compradores
internacionales del sector minero.

Beneficios:

Stands individuales en el Pabellon Peru
Rueda de negocios Expomin

Congreso internacional Expomin
Actividades de relacionamiento

Contacto:

aale@promperu.gob.pe
monica.inga@camaraperuchile.org
TIf. 6167400 anexo 2125-2409
TIf: 4215565
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Somos un grupo empresarial comprometidos con el crecimiento de
nuestros clientes y con el desarrollo econémico y social del pais

TY L

Torres y Torres Lara

Somos una firma legal que ofrece
servicios legales integrales de alta
calidad en forma multidisciplinaria,
personalizada y oportuna. Actuamos
pro activamente buscando soluciones
Creativas que permitan a nuestros
clientes alcanzar oportunidades y evitar
contingencias.

red peruana de negocios

Somos la primera empresa
intermediadora de oportunidades
empresariales y de negocios del pais.
A través de su plataforma de negocios,
su red de business brokers asociados y
la red internacional de negocios de la
que forma parte, la RPN busca facilitar
el contacto y cierre de negocios.

Grupo

A E

Somos una empresa consultora
especializada en el fortalecimiento de las
organizaciones, generar su desarrollo
organizacional y financiero, asi como
sus capacidades de comunicaciény
relacionamiento estratégico.

:

B
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el primer portal legal del Pert

Somos el primer portal Legal Peruano
en Internet, disefiado especialmente
para abogados, notarios, contadores 'y
empresarios.

Contactanos:

(51 1)618 1515
www.tytl.com.pe
contacto@tytl.com.pe

Jr. Cafién del Pato 103 - Surco



ARTICULO

LEE HECHT ‘
HARRISON

¢ Qué habilidades blandas son
mas demandadas hoy?

El desarrollo de habilidades blandas es un as-
pecto muy importante a considerar para man-
tenerse vigente y lograr una alta empleabilidad.
Una investigacion de la Universidad de Harvard
del 2018 indica que el 85% del éxito del desem-
pefo de un profesional se debe al buen desarro-
llo de sus habilidades blandas.

Estas habilidades demandadas actualmente
son siempre cambiantes y evolucionan al ritmo
de las nuevas tecnologia y de los nuevos nego-
cios. Aqui cinco ideas del tema:

1. Se valora mas la versatilidad y agilidad: An-
tes, las organizaciones valoraban mucho las
habilidades de planificacion y organizacion. Ac-
tualmente se valora mas a los profesionales ver-
satiles, que no solo se adapten a los cambios,
sino también sean sus promotores; que tomen
decisiones rapidas frente a situaciones impre-
vistas o inciertas, que sean capaces de apren-
der en el camino, evitando el perfeccionismo,
entre otros aspectos.

2. La generacion de valor que puede generar a
la organizacion: Antes se valoraba mucho los
afnos de servicio, trayectoria y el Seniority que
tenia un ejecutivo en su organizacion. Hoy co-
bra mayor importancia la cantidad de valor o
contribucion que un profesional pueda generar
a la organizacion.
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3. Liderazgo enfocado en el desarrollo de las
personas: Las organizaciones buscan un estilo
de liderazgo menos directivo y mas bien motiva-
dor, retador, enfocado en el desarrollo individual
de las personas. Se valora un liderazgo de ser-
vicio, donde la comunicacion y retroalimentacion
continua es clave.

4. Importa alcanzar no solo el “qué” sino el
‘como”. Hasta hace no mucho, las organiza-
ciones solo se enfocaban en los resultados, en
alcanzar los objetivos sin importar en como se
alcanzaban. Sin embargo, ahora, si bien sigue
siendo vital lograr las metas, es muy relevante
el como se logran; y esto es a través de lideraz-
go motivador, inclusivo, de servicio, retador y de
respeto.

5. Lideres deben promover la diversidad y la in-
clusion: Es bien sabido hoy que de grupos diver-
SOs surgen mejores ideas, por lo que hay que
desterrar los estereotipos y dar cabida y oportu-
nidad a todos. Las diferencias de género, cultu-
ras, generaciones, habilidades distintas, religio-
nes, etcétera, amplian el panorama con opticas
distintas y propician la creatividad.

Debemos estar atentos a todos los cambios que
se dan en el mercado laboral, analizarlos y de-
sarrollar aquellas habilidades, no solo técnicas
sino también las “blandas”, que nos permitan
mantenernos competitivos y vigentes.
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MISION COMERCIAL

)*:* OAMARA DE COMEREIO @
Chile ? PERUANO - CHILENA

Mision Comercial
Multisectorial

24y 25 de Marzo
Arequipa - Peru

Contactos: comercioexterior@camaraperuchile.org 421 5565 | 421 5565
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Philippi

NOTA DE PRENSA Prietocarrizosa

FerreroDU
&Uria

El estudio Iberoamericano

PPU absorbe al “Estudio
Gonzales Hunt” y nombra a

César Gonzales Hunt como nuevo socio

Enero 2020.- La prestigiosa firma boutique la-
boral “Estudio Gonzales Hunt” se integra al es-
tudio Philippi Prietocarrizosa Ferrero DU & Uria
y, como consecuencia de ello, César Gonza-
les Hunt es nombrado nuevo socio de la firma,
quien se incorpora con un equipo de 10 aboga-
dos, con Alicia Jiménez a la cabeza. Todos ellos
formaran parte del prestigioso grupo laboral de
PPU dirigido por Jaime Zavala, Pamela Navarro
y Lidia Vilchez.

Es asi como el grupo laboral de PPU Peru que-
dara compuesto por un soélido equipo de 25
abogados, pasando a ocupar una posicion de
liderazgo en el mercado legal, con una sdlida
cartera de clientes.

Esta practica sera liderada en su mayoria por
mujeres, cumpliendo el compromiso de PPU de
generar una cultura de diversidad de género y
promocion del talento femenino en la profesion
legal.

César Gonzales se ha dedicado por mas de 25 afos exclusivamente al Derecho Laboral y de la
Seguridad Social, con especial incidencia en el ambito procesal, negociacion colectiva y consulto-
ria. Ha sido representante del Peru ante la Comision Interamericana de Derechos Humanos en el
proceso de consolidacion de la reforma constitucional y legal del régimen previsional del Estado.
Cuenta con estudios de doctorado, maestrias y cursos en el extranjero en su especialidad. Es tam-
bién catedratico en la Maestria de Derecho del Trabajo y de la Seguridad Social que se imparte en
la PUCP.

Gonzales Hunt, al igual que Jaime Zavala, ocupa la posicion numero uno en los prestigiosos ran-
kings internacionales Chambers and Partners, Legal 500 y Who's Who Legal.

César Gonzalez sefal6 “todos los del equipo del Estudio Gonzales Hunt estamos muy entusias-
mados de nuestra incorporacion a PPU con lal cual vamos a consolidar una de las practicas mas
relevantes en materia laboral y previsional en Peru, integrando dos experiencias exitosas al servicio
de nuestros clientes”.
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ARTICULO Flexline ERI?

8 consejos para la capacitacion del
usuario final de un ERP

Una empresa que ha tomado
la decision de implementar un
ERP debe considerar que la
capacitacién del usuario final
es el componente esencial de
un plan efectivo de gestion del
cambio organizacional. ;Como
desarrollamos estrategias de
induccidén personalizada para
nuestro equipo en plena imple-
mentacion de un software de
gestion? Te compartimos estos
consejos
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Todos a bordo } :
Los colaboradores de la com- 1|| ‘|‘ | —

pafia deben interiorizar la importancia de este cambio organizacional y todo parte de una comuni-
cacion efectiva y a tiempo de la decision. Es de gran relevancia establecer expectativas realistas en
torno a la capacitacion de los colaboradores en términos de presupuesto, cronograma y recursos.

P
.

Invierta en capacitacion

Al implementar un software de ERP pasamos por una larga etapa de capacitacion y esta podria
aun necesitar mas sesiones para los equipos de colaboradores usuarios. En lugar de buscar formas
de ahorrar dinero mediante la reduccion de estas actividades, debe buscar formas de ayudar a los
colaboradores a sentirse comodos con el cambio. Esto a la larga, disminuira sus costos generales
y aumentara el retorno de su inversion.




Comience con los procesos
comerciales.

Antes de disefiar un programa
de capacitacion, recomenda-
mos documentar los cambios
en los procesos de ventas y
comerciales. Ya que ahi po-
dremos determinar el impacto
real del cambio en los colabo-
radores y las brechas de cono-
cimiento que deben atenderse.
Es importante analizar como
funcionan las cosas ahora y
cémo funcionaran en el futuro.

eCapacitacion
por etapas

temprana vy

Capacitar a tu equipo en una
sola sesién es una practica
poco productiva. Las sesiones
de capacitacién periodicas ase-
guran que los colaboradores re-
tengan informacion y aprendan
a usar todas las funcionalida-
des del software a medida que
se implementa con el tiempo.

*Personalizar la capacitacion
de tu equipo

Todos aprendemos de manera
diferente, y una metodologia
unica para todos podria dejar
agujeros en la comprension. La
solucion ideal es ofrecer planes
de capacitacion individualiza-
dos. Esto le ayudara a abordar
roles individuales y niveles de
habilidad.

eColaboradores como entre-
nadores.

Como lider del negocio, es po-
sible que no siempre conozca
a detalle el trabajo de cada co-
laborador. Por eso es una bue-
na idea que los encargados de
cada area asuman el rol de for-
madores. A cada colaborador
se le puede asignar un entre-
nador que comprenda su fun-
cion y proporcione comentarios
personalizados.

*Utiliza tecnologia movil

Si gran parte de la fuerza la-
boral de tu empresa trabaja de
forma remota. La capacitacién
de estos colaboradores puede
presentar un desafio. Sin em-
bargo, la incorporacién de la
tecnologia mévil en su estrate-
gia de capacitacién garantiza
que los colaboradores remotos
reciban una capacitacion efec-
tiva. Esto a menudo incluye
videos cortos que los colabo-
radores pueden ver a su propio
ritmo.

*Capacitacion en persona y
en linea.

Si bien muchos colaboradores
consideran que la capacitacion
en persona es la mejor mane-
ra de aprender, puede ser difi-
cil mantener la atenciéon de los
colaboradores sin incorporar
materiales de capacitacion en
linea. El uso de multiples mé-
todos de ensenanza, como vi-
deos y demos, puede mantener
a los colaboradores compro-
metidos durante las sesiones
de capacitacion en persona.
La capacitacion en linea es es-
pecialmente efectiva para los
colaboradores Millennials, por
ejemplo.

Estos consejos te ayudaran a
optimizar todo el proceso de
capacitaciéon de los usuarios.
Nuestra solucion de gestién
y administracion empresarial
Flexline ERP, incluye capacita-
ciones en todos sus médulos,
tanto al principio como al fina-
lizar la implementacion del pro-
ducto, con el objetivo de hacer
mas sencillo el camino para los
usuarios finales de la platafor-
ma. Mas informacion en comer-
cial@manager.cl
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tq Sandler Training

El Poder del Reforzamiento

TALLER

PROSPECCION YVENTAS

ESTILO SANDLER TRAINING:.

DESCUBRE LA METODOLOGIA DE
VENTAS QUE SE ENSENA EN LA
UNIVERSIDAD DE HARVARD

Saldras de este curso de 8 Hrs de entrenamiento intensivo con instrumentos especificos y una
metodologfa para ayudar a eliminar algunos de estos retos de ventas mas comunes

;Qué vas a Aprender?

i

Porqué los procesos tradicionales se Cémo los prospectos usan tus

convierten en consultoria gratuitas propuestas para negociar mejores
tratos en otros lados

© &

Cdmo dejar de gastar el tiempo Porqué tus problemas con el
mangjo del tiempo podrian tener
su raiz en algo mas

Como los prospectos ganan el
control en el proceso de venta

Porqué muchos métodos de
prospeccion son ineficientes preparando propuestas que no te dan
ningdn negocio o ingreso

METODOLOGIA DE

METODO DE
VENTAS

PROSPECCION

Aprende que |a forma tradicional de vender es
altamente inefectiva. Hay formas innovadoras
para controlar el proceso de ventas y mejorar los

resultados.

Descubre lo que nos detiene al momento de
prospectar y adquiere herramientas para tu
proceso de prospeccion.

ilmpulsa tus ventas!

LUGAR; .
ISTEMAS DE PAGQO:;
HOTEL RAMADA ENCORE ol fa a
Av. Javier Prado 390, San Isidro
mas

INVERSION:
Precio normal: 5/ 930 VISA -
Pre-venta: S/ 779 hasta el 06 de Marzo

Cuentas bancarias via transferencia de fondos

Valores incluyen |GV

www.calendariosandler.pe

=< jmanuel@otecstsperu.pe




ENTREVISTA
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;Como responden las empresas
peruanas a las nuevas tendencias
en el mercado?

¢¢ Las empresas deben adoptar,
experimentar, implementar y
aprender nuevas tecnologias;
pero siempre con el foco de
creacion de valor para los

grupos de interés.”

Nicolas Oberrath

Socio de PwC Pert

El movimiento en la economia
global, debido a la rapida evolu-
cion tecnoldgica, el cambio en
las preferencias de los consu-
midores y el proteccionismo de
algunas naciones exige que los
lideres de negocios reevaluen
el desempeno de sus compa-
nias para decidir si el camino
por el que transitan es el mas
adecuado. Nicolas Oberrath,
socio lider de Consultoria de
Negocios de PwC Peru, explica
cémo estan afrontando las em-
presas peruanas los desafios
del nuevo mercado y lo que
deberian hacer para buscar so-
brevivir al cambio.

¢Cuadles son las tendencias
que definen el mercado ac-
tualmente?

En Perd nos encontramos en
un contexto econdmico mode-

rado, con una proyeccion de
crecimiento del PBI de alrede-
dor del 3%, apoyado en la re-
cuperacion minera y un mayor
gasto publico. En el caso de la
economia global, se espera que
esta tenga un aterrizaje suave,
con un crecimiento algo por
encima del 3% también, mien-
tras que la perspectiva para la
region Latam se encuentra, en
promedio, significativamente
por debajo.

Sin embargo, mas alla de los
indicadores econdmicos previs-
tos, PwC ha identificado cinco
megatendencias que afectan a
todos los mercados en el mun-
do y a los negocios que operan
en ellos: la asimetria, la disrup-
cion de los modelos de nego-
cio, las presiones demografi-
cas, el aumento del populismo
y la reduccién de la confianza.

Algunas han tenido efectos mu-
cho mas rapidos y persuasivos,
que habiamos previsto, y ahora
podemos ver varios desafios
que derivan estas tendencias.

¢ Qué implica cada una de es-
tas cinco megatendencias?

La primera se refiere a la asi-
metria en la distribucion de ri-
queza y acceso a oportunida-
des, que prevalece en todo el
mundo, incluyendo al Peru. La
clase media, en muchos casos,
se esta erosionando a medida
que la tecnologia reemplaza
trabajos tradicionales y la falta
de inversién en innovacion difi-
culta crear empleo. El impacto
sobre los negocios es amplio
y se reflejaria, por ejemplo, en
los patrones de consumo.

Por otro lado, la disrupcién de
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modelos de negocio y reduc-
cion de fronteras entre indus-
trias, producto de los avances
tecnologicos como robotiza-
cion, inteligencia artificial, bloc-
kchain, etc.; tiene implicancias
sociales y politicas mas alla
del ambito de los negocios.

¢ Cual es el principal impacto?

Aquellas empresas que no
se embarquen en la transfor-
macion digital y reevaluacion
constante de sus modelos de
negocio pondran en riesgo in-
minente su supervivencia, lo
cual impactara profundamente
la forma de trabajar.

¢Cual es el impacto de las
otras megatendencias?

Las presiones demograficas
no solo afectaran a las econo-
mias desarrolladas que sufren
de una poblacion cada vez
mayor sino, en el caso de pai-
ses emergentes como Peru,
con una poblacion mas joven,
el desafio puede ser la crea-
cion de la cantidad necesaria
de empleos para mantener
una tasa de desempleo juvenil
controlada y un buen nivel de
acceso a oportunidades labo-
rales.

Del mismo modo, la globaliza-
cion, automatizacion, y cam-
bios en el poder econdémico
han producido un aumento del
populismo en muchos paises
del mundo. Estados Unidos es
solo un ejemplo de una visidon
mas introspectiva, de mayor
proteccionismo y polarizacion.
Esto afecta a muchos nego-
cios, como los dedicados a
comercio exterior o turismo,
entre otros; y debe ser tomado
en cuenta en una vision de me-
diano y largo plazo.

Por ultimo, en la mayoria de los paises se observa una nota-
ble reduccion en la confianza en las instituciones, tanto publicas
como privadas. Los actos de corrupcion y el “efecto Lava Jato”
han aumentado esta tendencia aun mas en el Peru. En el caso
de los negocios, esto se refleja en una mayor preocupacién sobre
seguridad personal y digital, asi como una regulacion cada vez
mayor en dichos ambitos.

Todas estas tendencias tienen un impacto muy relevante sobre
los paises, sus gobernantes, las instituciones, incluyendo las em-
presas privadas, sobre la gente y la forma en que se desarrollan
profesional y personalmente.

¢ Como estan respondiendo las empresas peruanas ante este
nuevo escenario?

Las empresas peruanas estan respondiendo de multiples formas.
Algunas desde una mayor evaluacion de las necesidades de sus
clientes, en respuesta a cambios significativos en los habitos de
consumo o bases de clientes completas; otras empezando a em-
barcarse en la transformacion digital y en métodos de trabajo que
fomentan la innovacion y agilidad; y hay quienes, naturalmente,
estan poniendo mayor énfasis en el control de riesgos, tanto ci-
bernéticos, como de uso de datos, de cumplimiento, etc. y forta-
leciendo sus gobiernos corporativos. Sin embargo, es frecuente
que dichos temas no son abordados con una vision de mediano o
largo plazo, sino de una forma reactiva en respuesta a amenazas
ya inminentes.
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¢ Coémo deberian abordar las empresas los constantes cambios tecnolégicos?

Las empresas deben adoptar, experimentar, implementar y aprender nuevas tecnologias; pero
siempre con el foco de creacién de valor para los grupos de interés. Muchas de las organizaciones
actualmente estan adoptando tecnologias en proceso de maduracion como la automatizacion, ro-
boética, inteligencia artificial, entre otras. Si se implementan correctamente, estas pueden generar
valor significativo para las empresas. Sin embargo, también deben considerar que los cambios
generados por la tecnologia son multidimensionales, en el sentido que no solo cambian rapida-
mente las herramientas utilizadas para entregar productos y servicios, sino también la conducta y
experiencia de los consumidores. En otras palabras, la tecnologia ya no es, necesariamente, solo
un habilitador que soporta procesos mas eficientes para generar ventajas competitivas, sino que las
empresas deben cuestionarse si quieren implementarla para mejorar el desempefio del modelo de
negocio actual o saltar a un modelo mas digital, qué capacidades necesitarian para hacerlo y qué
pasos deben seguir para lograrlo.

¢ Qué rol juega el capital humano ante las megatendencias?

La forma en la que trabajamos esta transformandose rapida y significativamente. El impacto que
tendra el avance de la tecnologia, la automatizacion y la inteligencia artificial sobre donde y cémo
trabajamos es importante; y probablemente aun no podamos siquiera imaginar la extension real de
ese impacto. Los avances tecnolégicos mejoran la productividad de los empleados, pero también
implican un riesgo de descontento social cuando los beneficios se reparten de forma desigual. Esta
claro que este es un riesgo latente en el Peru, donde la fuerza laboral es muy dispar en cuanto a
preparacion para afrontar dichos cambios. Las demas megatendencias también afectaran el futuro
del trabajo en un pais como este. La rapida urbanizacion y, en el caso del Peru, la gran concen-
tracion en una Lima con carencias en infraestructura y servicios es un desafio adicional para los
empleadores.

¢ Qué le recomendarias a los lideres empresariales para afrontar estos cambios?

Yo recomiendo ver estos retos como oportunidades para tomar decisiones que permitan explotar
los desafios 0 amenazas a favor de sus organizaciones. Esto requiere un analisis con vision a largo
plazo, asi como repensar o reimaginar la realidad del negocio y la sociedad en la que se encuentra.
Se debe mirar tanto dentro como fuera de la empresa, para tomar acciones inmediatas y proactivas.
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MIRANDA

WAMADO <Laboratoria>

#LEGAL
HACKATHON
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Atter Office:
Anabhisis Economico y Politico
en America Latina y su
Repercusion en el Peru

Jueves 17 de enero, la Camara
de Comercio Peruano Chilena
con auspicio de nuestro partner
estratégico Aquarius Consul-
ting, desarrollé su primer After
Office del ano, el cual se tituld;
“Analisis Politico y Econémico
de América Latina y su Reper-
cusioén en el Peru”.

La instancia se llevd a cabo en
el Swissotel ubicado en el Cen-
tro Empresarial de San lIsidro
a las 7:00 p.m; el evento que
reunié alrededor de 70 lide-
res empresariales, inicid con
las palabras de bienvenida del
Sr. Juan Carlos Fisher Tudela,
Presidente de nuestra orga-
nizacion, después el Sr. José
Luis Silva, Gerente General de
Aquarius Consulting, agradecié
la concurrida asistencia a la ac-
tividad.

La amena velada, tuvo como
panelista al Sr. Daniel Barco,
Economista Regional del Ban-
co Mundial, quien expuso so-
bre la perspectiva econdémica
en América Latina y su evolu-
cion para el 2020, senalé que
“el camino del crecimiento para
América Latina es la apertura
que debe de tener hacia el co-
mercio que genera incentivos
para competir”; por su parte el
Sr. Cesar Campos, Columnista
del Diario Expreso, brindo un

panorama de la coyuntura politica y, una acertada radiografia de
las elecciones congresales extraordinarias del presente aio.

Para finalizar las ponencias se realizé un ameno conversatorio
donde los asistentes pudieron exponer sus opiniones y consultar
respecto al tema. El After Office contd con la presencia de las em-
presas, Adelco, Divinum y Dolfi, distribuidoras especializadas de
vinos, quienes ofrecieron a los participantes sus variadas marcas.

Agradecemos a los asistentes de este evento e invitamos a todos
nuestros socios y empresas amigas a que nos sigan acompafan-
do en nuestras diferentes plataformas y en especial a Aquarius
Consulting por ser parte de esta exitosa actividad.
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Taller Ejecutivo:

Rompe las Reglas y
Vende Mas

El 25 de febrero, la Camara de
Comercio Peruano Chilena en
coorganizacion con nuestro so-
cio Sandler Training, realizo el
primer taller ejecutivo del afio el
cual tuvo como nombre “Rom-
pe las Reglas y Vende mas”.

La actividad tuvo lugar en el
distrito de San Isidro y conté
con la ponencia del Sr. Rober-
to Pupking, Director General de
la Empresa. En la interesante
presentacion, se desarrollaron
temas como; prospeccion o el
arte de encontrar nuevos clien-
tes y el uso de técnicas o habili-
dades en el proceso de ventas.

La instancia que reunié a 31 personas se desarrollé un
ambiente agradable y proactivo donde los asistentes
pudieron entender las diferentes formas de realizar un
efectivo proceso comercial. Al finalizar la presentacion
la empresa anfitriona sorted entre la concurrencia los
libro “No Puedes Ensefiar a un Nifilo a Andar en Bici-
cleta en un Seminario” por David Sandler y “Vender
Tecnologia a la Manera Sandler” de Rich Chiarello.

Agradecemos la concurrida asistencia en la exito-
sa plataforma e invitamos a todos nuestros socios y
empresas amigas a seguir participando en nuestros

proximos eventos.

iMuchas gracias Sandler Training Peru!
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Desayuno Minero
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SOCIALES

AFTER OFFICE
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Juan Carlos Fisher, Daniel Barco y César Campos

La Camara de
Comercio Peruano
Chilena y la empresa
Aquarius Consulting
se unieron para
desarrollar el After
Office “Analisis
Econdmico y Politico
en América Latina y
su Repercusion en el
Peru.”

N

. B Yalile Facuese y Augusto Burgos
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SOCIALES

TALLER EJECUTIVO

NO PUEDES ., \“
ENSENAR A UN ‘ i “ \
L \0 A ANDAR |
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N BICICLETA

La Camara de Comercio
Peruano Chilena en colabora-
cidn con nuestro socio Sandler
Training llevaron a cabo el
primer Taller Ejecutivo del ano,
bajo el nombre “Rompe las
Reglas y Vende Mas”
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!
[ —

Abraham Tinoco y Friederich Lépez @ Maria Ysbel Gutierrez y Daniel Ortiz
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NUEVO SOCIO

La Camara de Comercio Peruano Chilena le da la mas cordial bienvenida a
nuestro nuevo socio, que se incorporaron en el mes de febrero y agradece su

preferencia:

swissotel Liva

Empresa: Swissétel Lima

Actividad econdémica: Hospedaje

Teléfono: (01) 421 4400

Pagina Web: www.swissotel.com/hotels/lima/
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CAMARA DE COMERCIO ﬂ
PERUANO - CHILENA

Av. Juan de Arona 748 - Piso 3. San Isidro - Lima
Pagina web: www.camaraperuchile.org
Teléfonos: 421 - 5915 | 421- 5565



