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SERVICIOS AL

EXPORTADOR
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Exportando

paso a paso

Asi, todos

podemos hacerlo
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Formalizacion
de tu empresa

Ankes que nada, debes estar
formaligado como persona natural o
Juridica. Tu empresa Hene que estar
reconoclda Legalmente y contar con
niimero de RUC. Asimisma, debes estar
habilitode para emibir boletas de venta
o fockuras comerdiales. Este
pprocedimiento se realiza en la SUNAT.

12/

Estudio del
mercado

Tienes que realigor un andlisis del
mercado Internacional para determinar
la demanda potencial y las
oportunidades de negocios. Para ells,
debes consultar con fuentes de
Informacion, tales como estadisticas y
bibliografia especializada, asi coma
asishir o actiidades de capacitacon.
Todo esto Informocién esta disponible
para b en el portal SHCEX:
wwuslicex gob.pe.
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Perfil de tu
producto

Debes efectuar un andlisis sobre las
caractersticos de bu producto para
determinar sl es exportable:

« iResponde o los necesidades, gustos y
preferencios, modas y kendenclas de
consuma en el exterior?

- iSediferencia en algo con respecto a
Los productos de Lo competencia?

= iSe ajusta a los requerimientos de
cantidod, calidad, ebiquetado
protecodn del medioambiente?

EN coso de no contar adn con un
producto, te sugerimos considerar la
etapa de bisqueda y seleccion de
proveedores Locales y Lo odaptacién del
producta a Los requerimientos del
mercodo Internacional.

Promocion de
tu producto

Para que bu mercancia pueda ser
conocida en el mercado Interacional es
necesarlo utlligar herramientas de
promockon comercial, como las ferlas
Internacionales, que ne solo permiten
exhibir bu producto sino tamixén
estoblecer contacte con potenciales
compradores, asi como evaluor a Lo

competencia.

También existen otras formas de
contoctor clientes, por glemplo, o trovés
de la participacion en nuedas de
negocios, misiones empresariales o
Incluso con una promocion directa,
hoclendo uso de los tecnologios de lo
Informocion. Asi, Inkernet se conulerte en
una hermomienta alternativa que te
permikte reduclr costos y tener una
apraxmacion virtual o bus
comprodores,
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Contacto
comercial

una veg estoblecdo el contacto con el
comprador potencial y enuiada Lo
Informacion sobre tu empresa y tus
|productos (cotigoaon, catdlogos, ficha
Itécnica, mueskras), debes desarrollarun
contrato de compra-vento
Inkernacional.

Sl el monto exportado es mayor a

US$ 5 000, tienes que Iniclar el tramite
operatiuo con un agente de aduanas.
Para montos menares, cuentos con el
Serukcko Exporta Facil, que te
explicaremos mas adelante.
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Tramites
de aduana

Como exportodor, debes envlar a bu
ogencla de aduanas o agencla de carga
Los documentos comerclales de
embarque exigidos por el iImportador. En
base a ellos, la agencia de aduanas
realiza Los tramites ante Lo SUNAT,
solicibando Lo Declaracion Aduanera de
Mercancias (DAM), documento oficial
para regularizar la salida legal de bus
productos. En caso de gue el despacho
seaInferior a US$ 5 000, bl misma
puedes realizar el tramite de
exportocion ante Lo SUNAT.

Embarque
al exterior

En La etapa final, Lo ogencia de aduanas
solicita a la ogencla de carga la
numeracion del documento de
embarque para el troslado de tu
producto a la nave.

Luego, la agencia de aduanas te entrega
los documentos de embarque pora que
Los remitas a tu banco y a bu
importador, uia courer.

Finalmente, 51 cuentas con una carta de
crédito en Lo que se establecen los
condiciones de entrega del producto
(lugar, precio, forma de pago, entre
obros), tu banco envia los documentos
al banco emisor y, sl este Los encuentra
conformes, procede a hacer la
transferencia del pago a tu cuenta.

iMUY IMPORTANTE!

Siempre coordina con el comprador las condiciones de acceso
en su pais, de tal manera que tus productos lleguen facilmente
a su destino. Como en cualquier importacion, los compradores
deberan cumplir con las exigencias arancelarias, las normas y
las reglamentaciones de comercio de su pais.



Formalizacion

dewempresa  Pgso | Formalizacion de tu empresa

Antes de empezar a exportar es necesario estar formalizado como
persona natural (con negocio) o como persona juridica. La empresa
debe estar reconocida legalmente ante la SUNAT y contar con el RUC. La
empresa también debe estar habilitada para emitir boletas de venta
y/o facturas comerciales.

4 *Es recomendable que se especifique en la ficha RUC de la SUNAT, en el acdpite

T'O . . . . Vi . e ”
g de actividad de Comercio Exterior: “Exportador-Importador-Comercializador”.

NoT . . . L. g
A *Gracias a Exporta Fdcil, también se puede exportar bajo el Régimen S/mp//f/cado

¢ emitiendo Boletas de Venta.
‘ mm
peru
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Formalizacion
de tu empresa

¢Queé factores debe evaluar la empresa para poder exportar?

* Contar con un Plan Estratégico de exportaciones

e Contar con una infraestructura adecuada

e Contar con un nivel de produccion constante y sostenido
 Contar con un personal adecuado

 Manejar el aspecto financiero

“Lo mas recomendable es que todas y cada una de las empresas que participan en los negocios de
exportacion se capaciten en entender la estructura y el proceso global del comercio internacional,
los principios operativos internacionales, las partes de las que se compone una exportacion y los
documentos que se emplean”

LA CLAVE DEL COMERCIO

758k
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Formalizacion
de tu empresa

¢Donde encuentro informacion sobre empresa y formalizacion?

Crecemype ‘

La Web del Empresario MYPE
www.crecemype.pe _‘

SUNAT

SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA

WwwWw.sunat.gob.pe

A

MCOFIDE

www.cofide.com.pe

g
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http://www.crecemype.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.cofide.com.pe/
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Estudio del
. mercado
N

Paso Il: Estudio de mercado

El empresario debe realizar un analisis del mercado internacional para
determinar la demanda potencial y oportunidades de negocio. éQué
informacion bésica debe tener un estudio y/o perfil de mercado?

Ambiente
fisicoy
demogrifico

Entorno

politico y
sociocultural

Entorno
econdmico

- Tamafio, crecimiento y densidad de la poblacién y

su distribucion

- Variaciones climatoldgicas

- Distribucidn politica

- Sistemas de transporte y comunicaciones

- Sistemas de gobierno y evolucién de factores
politicos

- Prioridades y planes de desarrollo
gubernamentales

- Politica de comercio exterior

- Patrones culturales, habitos y costumbres

. - Indicadores macroeconénmicos

- Politica cambiaria

e - Estructura y evolucién del mercado interng) su
™ volumen y su aumento

VoM.
peru
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Estudio del
mercado
R e—

El consumidory
el segmento
objetivo

Distribucion
fisica
internacional

Entorno
comercial y
estratégico:

mercado,
producto, precio
y competencia

Reglamentacidn
comercial y normas
de acceso al mercado

Fuente: La Clave del Comercio

- Definicién del segmento objetivo, cuantificacion y
potencial de crecimiento

- Segmentacién segun poder de compra
- Habitos de consumo y sus tendencias
- Motivos de compra y usos del producto

- Modos, medios y costos de transporte
internacional

- Operadores de servicios de transporte
internacional, itinerarios, tiempo de transito y rutas

- Importaciones (volumen, valor, procedencia,
tendencia)

- Factores que influyen en la demanda y consumo
- Sistemas de precios, pagos y margenes comerciales

- Canales de distribucion comercial, politicas de

promocién y publicidad existentes, etc.

- Normas y procedimientos aduaneros (importacion)
- Reglamentacion comercial

- registros, licencias , permisos, certificados previos
a laimportacion

- Acuerdos comerciales vigentes y por suscribirse
con el pais exportador y terceros

- Practicas arancelarias y no arancelarias existentes

- Derechos de aduanas y otros tributos, impuestos
internos, etc.

- Reglamentaciones sanitarias, de seguridad y
normas de etiquetado, etc. ‘%

rom.
pera
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Estudio del
mercado

Ve

& . . .. _
romA | *Es necesario consultar fuentes de informacion: estadisticas y
nvor# | bibliogrdfica especializada y también asistir a actividades de
// capacitacion.

¢ Como seleccionar mercados potenciales para exportar?

 Es importante conocer la partida arancelaria del producto a fin de
hacer busquedas estadisticas de paises destino de las exportaciones.

* Se recomienda empezar por los paises que son socios comerciales
 Busqueda de informacion:

Estadistica

Criterios cualitativos

Experiencias de exportaciones u organizaciones especializadas

\2702
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Estudio del
mercado

¢Donde encuentro informacion sobre estudios y guias de mercado?

Sistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior — SIICEX
http://www.siicex.gob.pe/

Procolombia | § SIICEX | 52 egrado do fermasien
http://www.procolombia.co/

Pro Ecuador é PROECUADOR
http://www.proecuador.gob.ec/

ProChile ©J procoLomBiA  x
http://www.prochile.gob.cl/ Chile**
ICEX Espafia |ICHILE

http://www.icex.es/icex/es/
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http://www.siicex.gob.pe/
http://www.procolombia.co/
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Estudio del

Herramientas de Inteligencia de Mercados  merado

SIICEX

SUNAT

SUPEANTENTENCA NACONAL DE ADURNAS ¥ D€ ACWINSTRACICH TRBLTAR

Sistema Integrado de Informacionde Comerio Exteron

s' Centro de

/ ' Comercio ARIAN ..........................................
,‘ Internacional i

Expertos &m comarcio
ARANCEL INTEGRADO ANDINO al servicio de las

T ra d e M a p paises en desamollo

:::::::::::::::::: S
ECOROMIICA CEMTROAMERHTANA

TRADE

Export Helpdesk |CHILE PROCOMER

PROHOTORA DEL COMERCIO EXTERIOR DE COSTA RICA
UNITED STATES |

INTERNATIONAL TRADE COMMISSION

= PROECUADOR |

? LEE LA I o REL D O
MARKET ACCESS MAP

Improving ransparency n ntemalionaltrade and merkel access

peru



http://www.siicex.gob.pe/
http://www.siicex.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.trademap.org/
http://www.trademap.org/
http://www.usitc.gov/
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http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm?newLanguageId=ES
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm?newLanguageId=ES
http://www.aladi.org/
http://www.aladi.org/
http://www.tfocanada.ca/
http://www.tfocanada.ca/
http://www.sieca.int/
http://www.sieca.int/
http://www.macmap.org/
http://www.macmap.org/
http://www.icex.es/
http://www.icex.es/
http://extranet.comunidadandina.org/portalarian/pagina.aspx?id=3&id2=18
http://extranet.comunidadandina.org/portalarian/pagina.aspx?id=3&id2=18
http://www.cbi.eu/
http://www.cbi.eu/
http://www.prochile.gob.cl/
http://www.prochile.gob.cl/
http://www.procomer.com/
http://www.procomer.com/
http://www.proecuador.gob.ec/
http://www.proecuador.gob.ec/
https://www.cia.gov/es
https://www.cia.gov/es
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Estudio del
mercado

¢ CoOmo mantenerme informado?

ALO EXPORTADOR Los modulos del Servicio de Atencion al Exportador funcionan en sus nuevas instalaciones, sito en:
(01) 207-1530  (01) 719 - 2999 Av. Jorge Basadre 610, San Isidro. EI horario de atencion es de lunes a viemes de 9 a 13 horas y 14 a 18
horas.

sae@promperu.gob.pe

El Servicio de Atencion al Exportador brinda informacion y asesoria sobre procedimientos, requisitos y tramites
de exportacion.

sael@promperu.gob.pe

V.

&
7oA | PROMPERU emite boletines semanales de inteligencia de mercados
NoTh en los que se encuentran los nuevos lanzamientos, tendencias,
guias de mercado, estudios por sectores, perfiles de productos, etc.

\2702
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o i Paso llI: Perfil de tu producto

v' ¢éResponde a las necesidades, gustos y preferencias, modas y
tendencias del mercado al que apuntamos?

v éSe diferencia en algo con respecto a los productos de la
competencia?

v’ ¢éSe ajusta a los requerimientos de cantidad, calidad, etiquetado y
proteccion del medioambiente?

v ¢éTodos los productos peruanos ingresan a los mercados
internacionales?

Regulaciones
http://www.siicex.qob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =709.69200

\2702



http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=709.69200
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Perfil de tu
producto

¢ Qué debo conocer para adaptar el producto al mercado?

e Clima competitivo

e Relacién precio-calidad
* Marcas propias

e Conciencia consumidora
* Productos organicos

* Codigo de ética

* Medios de difusion

N\ pera
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Barreras arancelarias

Perfil de tu

Acuerdos vigentes

* Blogues econémicos: OMC, CAN, MERCOSUR, APEC, EFTA, UE

e Bilaterales: Canadd, Chile, China, Corea del Sur, Costa Rica, Cuba,
Estados Unidos, Japén, México, Panama, Singapur, Tailandia y Venezuela

Acuerdos por entrar en vigencia

e Guatemala; Alianza del Pacifico

Acuerdos en negociacion

e Honduras, El Salvador, Programa DOHA, Acuerdo de Asociacién
Transpacifico-TPP, Acuerdo de Comercio de Servicios-TISA y Turquia

(\prom.
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Perfil de tu
producto

Barreras no arancelarias

¢ Cuotas, Antidumping, s Limites maximos de

s Derechos residuos plaguicidas

Compensatorios (LMR)

¢ Inocuidad ¢ No exceder niveles de

¢ Seguridad metales pesados

¢ Medio Ambiente ¢ Otras normativas

% Aspectos Sociales - -

W

—
=— —
—

4

‘0

* Inspeccidon en aduanas
Embalaje de madera

e

*%
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Perfil de tu
producto

¢Ddonde encuentro informacion sobre productos de exportacion?

SIHCEX

http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =160.00000
Biocomercio
http://www.biocomercioperu.org/
Mincetur
http://www.mincetur.gob.pe/newweb/
Minag

http://www.minag.gob.pe/portal/

Produce

http://www.produce.gob.pe/

Boletines de Inteligencia Comercial — SIICEX
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =725.72400
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http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=160.00000
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SERVICIOS AL

EXPORTADOR

Graclas

Daniel Anteparra Villanueva

Departamento de Asesoria Empresarial y Capacitacion
sae@promperu.gob.pe

WWW.promperu.gob.pe

21 de Enero de 2015
Lima, Peru
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