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de negociacion empresarial con

muchas restricciones, con Es-

Por Olegario Llamazares

Canada es un pais de dos
culturas y dos idiomas. Los fran-
ceses llegaron antes (1534), pero
perdieron la guerra contra los
ingleses (1760). El distancia-
miento entre las dos comunida-
des se mantiene hasta hoy. El
partido Québecois sigue recla-
mando la soberania para la re-
gion de Québec. Hay que tener
presente este litigio, pero no
mencionarlo.

ENTORNO EMPRESARIAL

» Canada es la decimosegunda
potencia econémica del mundo y
forma parte del exclusivo grupo
del G-7 (las siete grandes poten-
cias). Empresarialmente es una
confluencia de la cultura de Es-
tados Unidos y del estilo europeo,
sobre todo en la region de Québec.

» Desde el afio 1992 forma
parte del NAFTA (Acuerdo de Li-
bre Comercio de Norteamerica)
con Estados Unidos y México. Si
bien con México todavia existen

tados Unidos se ha llegado a una
verdadera zona de libre comer-
cio, lo que ha aumentado la de-
pendencia canadiense de la
primera economia mundial.

» Es importante ser conscien-
te de las diferencias entre Esta-
dos Unidos y Canada: el negocia-
dor canadiense es mas reserva-
do, se toma mas tiempo para de-
cidir y se siente incbmodo en si-
tuaciones de conflicto y presion.

» Canada es un pais multicul-
tural: a la poblacioén originaria de

Europa hay que afadir una fuer-
te corriente inmigratoria de pai-
ses en vias de desarrollo, sobre

N° RAZON SOCIAL 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004* g .
1 COMPARIIA MINERA ANTAMINA - 000 000 2231 3566 2616 44.74 todo de China e India.
2 COMPARNIA MINERA ARES - - - - 0.00 - 1312 » El pais es oficialmente bi-
3 SOUTHERN PERU COPPER CORP. - 000 008 - - 0.03 11.06 P .
4 COMPANIA DE MINAS BUENAVENTURA 16.17  16.36  13.38 7.02 3.52 5.04 6.56 linge, au_r,]que solo _el :.L?% de
5 AUSTRAL GROUP 119 783 975 491 186 346 512 la poblacion habla indistinta-
6 GRUPO SIPESA 1.09 3.98 6.23 6.26 9.44 9.24 4.48 mente los dos idiomas; el 68%
7 BHL PERU 2.10 412 391 343 452 6.06  3.37 . e .
8 PESQUERA HAYDUK 0.46 1.17 272 1148 457 150  3.25 solo habla inglés y el 14% solo
9 PESQUERA DIAMANTE - 0.25 0.54 3.93 2.83 5.73 2.64 frances.
10 PAN AMERICAN SILVER - 2.21 1.77 - - 150  2.62
SUBTOTAL 2100 3591 3838 5934 6239 5873 96.96
TOTAL 127.62 12150 12317 14314 14009 13639 148.37 ESTRATEGIAS
Fuente: Sunat. Elaboracién: COMEXPERU. DE NEGOCIACION
» Comercialmente, Canada
puede dividirse en cinco regio-
. nes: Ontario (aproximadamen-
N° RAZON SOCIAL 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004* % del d ‘b
1 MOLINERA INCA 446 311 761 456 453 539 20.66 te el 45% del mercado), Québec
2 ALICORP 4504 2924 3200 2383 1761 885 14.08 (20%), Columbia Britanica
3 MINERA BARRICK MISQUICHILCA 1317 024 0.02 0.18 0.14 003 617 (15%), Las Praderas (15%) y las
4 MOLITALIA 1032  6.03 6.21 5.70 5.34 118 555 o P o
5 AMERICAN GRAINS INTERNATIONAL 052 186 291 332 337 338 348 Provincias Atlanticas (5%).
6 SANDVIK DEL PERU 001 000 622 368 333 344 289 » La distribucién de produc-
7 UNION DE CER. PER. BACKUS Y JOHNSTON - - - - - - 263 tos industriales esta dominada
8 SAN FERNANDO 025 022 0.26 151 0.29 155 256 > .
9 FRUTOS Y ESPECIAS 0.65 1.20 274 4.48 3.00 171 242 por un numero muy reducido de
10 SEABOARD OVERSEAS PERU - - - - - 451 226 empresas concentradas geogra-
SUBTOTAL 7443 4190 5797 4727 3761 3004 62.70 ;
TOTAL 21757 14669 21847 15370 12340 11260 127.61 ficamente. La venta de produc

Fuente: Sunat. Elaboracién: COMEXPERU. tos de consumo se realiza a tra-
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2608000000
2603000000
2301201010
2607000000
2616100000
7403110000
1504201000

0804502000
6109100031
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Fuente: Sunat. Elaboracion: COMEXPERU.

QOWoO~NOOOWNE

=

p=4
o

NANDINA

1001902000
0713409000

8474209000

1518009000

8472902000

QOWoO~NOOUAWNE

=

SUBTOTAL
TOTAL
Fuente: Sunat. Elaboracion: COMEXPERU.

vés de importadores-distribuido-
res que trabajan con exclusivi-
dad regional.

» Es aconsejable que la docu-
mentacion promocional (folletos,
catalogos, tarjetas, etc.) vaya en
inglés y francés. En el etiqueta-
do de los productos y en los ma-
nuales de instrucciones se obli-
ga a utilizar los dos idiomas.

» El entorno de la negociacion
es formal en las grandes ciuda-
des (Toronto, Québec) y mas re-
lajado en la zona oeste del pais
(Edmonton, Calgary, Vancouver).

» En las conversaciones de
negocios se suele entrar en
materia directamente. En el
Canada francéfono puede haber
una breve charla sobre temas
generales (el viaje, el trafico, el
tiempo, etc.). Los canadienses
escuchan al interlocutor sin
hacer interrupciones. Se acos-
tumbra a alternar el uso de la
palabra de forma educada.

» A los canadienses les gus-
ta negociar concesiones: la po-
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DESCRIPCION COMERCIAL

Minerales de zinc y sus concentrados.

Minerales de cobre y sus concentrados.

Harina de pescado sin desgrasar, impropio para la alimentacién humana.
Minerales de plomo y sus concentrados.

Minerales de plata y sus concentrados.

Cétodos y secciones de catodos de cobre refinado.

Grasas y aceites de pescado y sus fracciones, en bruto, exc. de higado.
0901110000 Café sin descafeinar, sin tostar.

Mangos y mangostanes, frescos 0 secos.

"T-shirt" de algodén p homb. o muj., d tej. tefiido d un solo color. unif.

DESCRIPCION COMERCIAL

1001109000 Trigo duro, excepto para siembra.

Los demas trigos, excepto para siembra.

Lentejas y lentejones, excepto para la siembra, secos.

0713109020 Arvejas partidas excepto para la siembra.

Las demas maquinas y aparatos de quebrantar, triturar o pulverizar.
1003009000 Cebada, excepto para siembra.

Demas grasas y aceites animales o vegetales y sus fracciones, cocidos, oxidados.
3104200010 Cloruro de potasio para uso agricola.

Maquinas de distribuidores automaticos de billetes de banco.
8429510000 Cargadoras y palas cargadoras de carga frontal.

sicién de partida debe permitir
un cierto margen de maniobra.
Las concesiones mas importan-
tes se hacen al principio de la
negociacion.

» La negociacidon debe apo-
yarse en datos y hechos
empiricos. No es acon-
sejable utilizar argumen-
tos subjetivos o emocio-
nales.

» Es bastante usual
la tactica de split the
difference (partir la dife-
rencia) cuando se esta
en la negociacion final
del precio.

» El poder de decisién
estd bastante descen-
tralizado. Los mandos
intermedios tienen ca-
pacidad para decidir,
aunque siempre de
acuerdo a la politica ge-
neral de la empresa. Ge-
neralmente, no tienen
dificultades para dar una
respuesta negativa.
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Fuente: Sunat. Elaboracién: COMEXPERU.

1998 1999 2000 2001 2002
12.95 8.95 15.63 10.39 21.49
6.45 5.58 - 32.74 22.75
592 12.66 26.04 31.88 29.03
41.75 49.29 47.69 28.43 27.76
5.68 2.34 6.41 1.04 4.43
5.07 6.93 4.62 11.60 6.98
18.60 12.20 4.26 10.79 8.27
0.92 0.67 0.83 0.86 0.78
0.47 1.07 1.76 0.79 1.20
97.81 99.70 107.24 12850 122.70
127.62 12150 123.17 143.14 140.09
1998 1999 2000 2001 2002
79.38 50.73 72.40 54.74 43.67
4.18 - 153 0.62 3.02
5.48 3.53 591 5.60 3.83
1.13 114 1.59 2.84 3.30
0.62 0.08 17.97 2.29 0.03
- - - 1.23 0.00

- - - 0.66 272

- - 0.01 - 0.82
4.49 2.55 4.35 3.20 2.98
95.28 58.02 103.76 71.18 60.36
217.57 146.69 21847 153.70 123.40

» En la aplicacion de la legis-
lacion hay que tener en cuenta
que existen dos sistemas lega-
les: el Civil Law (para la re-
gion de Québec) y el Common
Law (para el resto del pais) =
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