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@ Crecimiento de las Exportaciones Peruanas

Crecimiento 2009 - 2010 (var%)
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Promedio en el Mundo

Fuente: FMI, Sunat, PROMPERU. Elaboracién propia.



@ Crecimiento de las Exportaciones Peruanas

Exportaciones: Principales destinos

Estados Unidos
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Reino Unido 2010
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Resto
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5% 10% En 2011, China es
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Fuente: SUNAT



Acceso preferencial a mercados

Una economia que trabaja en el proceso de globalizacién y con acceso a los mas grandes
mercados y a bloques comerciales regionales
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Acuerdos en proceso de negociacion

. Acuerdos de Asociacion Transpacifico (Vietnam, Brunei, Darussalam, Australia,
Acuerdos vigentes i i ) . . .
O Acu V9 Il Acuerdos por entrar en vigencia [ Malasia, Nueva Zelandia, Chile, EEUU, Perd)
TLC CENTRO AMERICA

Fuente: PROINVERSION 2012, “Oportunidades de Inversién en el Peru” (pag 32)
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Fuente: http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/



http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=125&Itemid=148
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/

Acceso preferencial a mercados

Composicion de las exportaciones al aiio 2010
(en % del total)

Resto, sin Acuerdos

México, Tailandia, Singapur
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Fuente: ROSAS, Javier 2011 “Acuerdos Comerciales del Peru” (pag 32)




Proceso de Exportacion:
¢Qué necesito?
¢Qué es exportar?




Elementos Estratégicos de la Exportacion

MERCADO

Instituciones
Publicas: PROMPERU, MINAG,
ITP, MINEM, otros EMPRESA
Privadas: ADEX, SNI, Camaras de
Comercio, COFIDE, otras

PRODUCTO
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LA EMPRESA




@ La Empresa

¢Quiénes pueden exportar?

En el Peruy, las personas naturales y juridicas pueden
realizar este tipo de negocios siempre y cuando
cuenten con el Registro Unico al Contribuyente
(RUC) y emitan facturas.

Es recomendable que se especifique en la ficha RUC de
la SUNAT, en el acapite de actividad de Comercio
Exterior: “Exportador-Importador”.

Gracias a Exporta Facil, también se puede exportar bajo
el Régimen Simplificado emitiendo Boletas de Venta.



La Empresa

Condiciones basicas para exportar

J Empezar a exportar significa iniciar una nueva

etapa de negocios.
1 Estar comprometido con la calidad, creatividad

y profesionalismo.

Productividad

Calidad




@ La Empresa

¢ Queé factores debe evaluar para poder exportar?

J Contar con un Plan Estratégico de exportaciones.
 Contar con una infraestructura adecuada.

1 Contar con un nivel de producciéon constante y sostenido.
(d Contar con un personal adecuado.

(d Manejar el aspecto financiero.

Misidon,
vision y
valores

Ejes
estratégicos

Objetivos
estratégicos

Lineas
esirategicas

Planes
de accidn




La Empresa

¢, Donde encuentro informacién sobre Formalizacion?

WWW.crecemype.pe

Crecemype

La Web del Empresano MYPE
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http://www.crecemype.pe/
http://www.cde-cofide.com.pe/
http://www.cde-cofide.com.pe/
http://www.cde-cofide.com.pe/

@ Globalizacion: se acortan las distancias...

Nuevos retos :
* Mayor competencia

* Productos de calidad

Diferentes preferencias de los
consumidores

* Nuevos mercados, nuevos retos

* Nuevas regulaciones para ingresar a
mercados exigentes

Requisitos de calidad
comercial exigentes

Debemos ser mas competitivos
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@ El Producto

. QUE ES?

« Parala Empresa:
Su principal activo (orgullo y riqueza).

« Para el Comprador:
“Algo” que cubre sus necesidades y deseos.

v Primera compra: Publicidad y Promocién
v’ Satisfaccion N A
v' Re-compra
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El Producto

Productos de Consumo

Mejor sabor, diseno, color,
forma

Mejor funcionamiento
Menor precio

Mayor durabilidad, menor
costo de mantenimiento

Mayor practicidad, mas
rapido

Mejor empaque, mas
atractivo

Mayor disponibilidad
Mejor servicio




El Producto

¢ES “IMPORTABLE"?

 Barreras
v’ Arancelarias
v No Arancelarias
+** Cuotas, Antidumping,
Derechos Compensatorios
+** Inocuidad
** Seguridad
** Medio Ambiente
** Aspectos Sociales

L)
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El Producto

Tendencias

* Clima competitivo

 Relacion precio-calidad
» Marcas propias

e Segmento

« Conciencia consumidora
* Productos organicos
» Codigo de etica

* Medios de difusion



C El Producto



http://conceptanddesign.files.wordpress.com/2008/04/sandias-cuadradas-3.jpg
http://conceptanddesign.files.wordpress.com/2008/04/sandias-cuadradas-4.jpg

El Producto




El Producto

¢, Donde encuentro informacion sobre productos de
exportacion?

@ ' Setrra Irfesgraco de iformacén
W/ | 0% Comeno Extirior

- = SupplySide!
......... ' Ky

Www.siicex.gob.pe WWw.biocomercioperu.org



http://www.siicex.gob.pe/
http://www.biocomercioperu.org/

El Producto

¢, Donde encuentro informacion sobre productos de
exportacion?
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http://www.mincetur.gob.pe/
http://www.minag.gob.pe/

El Producto

¢, Donde encuentro informacion sobre productos de
exportacion?

Artesania Peruano
Tradicion ¢ Innovocion
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Www.produce.gob.pe www.artesaniasdelperu.gob.pe



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

EL MERCADO




El Mercado

Debemos considerar

Las variaciones culturales imponen la necesidad
de diferenciar los productos para adecuar la
singularidad de las normas sociales y
culturales que existen en los paises.



e El Mercado

oA

Flores blancas en Crisantemos en

Japon = Muerte Bélgica = funerales




El Mercado

NUmero impar de flores
en Europa = mala suerte

Flores moradas en
Mexico y Brasil =
Muerte




@ El Mercado

¢Qué tengo que conocer del mercado?

 Base legal

* Competencia

* (Canales de distribucion

* Puntos de entrada (puertos, aeropuertos)
 Necesidad de adaptacion del producto

* Estructura de precios

* Nivel de intervencion del gobierno

* Nicho de mercado



@ El Mercado

Segmentacion del mercado

Mercado » Segmento - Nicho

Buenas practicas:
J Encontrar el balance entre competitividad y

ganancias
1 Describir al comprador con el mayor detalle posible

] Resaltar las posibles razones por las que compraria
el producto ofrecido



El Mercado

¢, Donde encuentro informacion sobre mercados?
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http://www.siicex.gob.pe/
http://www.siicex.gob.pe/
http://www.promo.com.pe/

El Mercado

Planes Operativos
de Mercado 3
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http://www.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/penx/index.htm
http://www.mincetur.gob.pe/comercio/OTROS/penx/index.htm

El Mercado

¢, Donde encuentro informacion sobre mercados?
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http://www.cia.gov/
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El Mercado

¢, Donde encuentro informacion sobre mercados?
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http://www.cbi.eu/
http://www.cbi.eu/
http://www.jetro.go.jp/
http://www.jetro.go.jp/

;Qué entendemos por

EXPORTAR’




@ ¢, Qué entendemos por EXPORTAR?

« Regimen aduanero que permite la salida legal de
mercancias del territorio nacional para su uso o
consumo en el mercado exterior.

* No se encuentra afecta al pago de tributos y para
efectos de control debera ser puesta a disposicion de
la Superintendencia Nacional de Aduanas.

 Regulada por: Ley General de Aduanas. Decreto
Legislativo 1053 y su reglamento.

http://www.sunat.gob.pe/legislacion/aduanera/index.html



http://www.sunat.gob.pe/legislacion/aduanera/index.html
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Modalidades de Exportacion

Menor a USS 5,000 Mayor a US S 5,000

Se considera una exportacion Se considera una exportacion
de menor cuantia. comercial.

El tramite aduanero se puede Se requiere contratar los
realizar directamente conla  servicios de un agente de
entidad aduanera. aduanas.

Documento a presentar: Documento a presentar:
Declaracion Simplificada de  Declaracion Aduanera de
Exportacion (DSE). Mercancias (DAM).




de Comercio Exterior Guia Referencial

LIMITE MAXIMO
DE RESIDUOS PLAGUICIDAS

quimicos de uso agricola (P.Q.U.A.) Promocion
para los principales Capacitacion

productos hortofruticolas de exportacion Informacion

seguin mercado de destino Orientacion

: 12 3 45
'. Informes de |as exportaciones
peruanas por sectores

www.slicex.gob.pe

Calidad

Snaee PRODUCTO / MERCADO ESTADISTICAS
Facilitacion

Test Exportador : Blsqueda de producto ; @® MNacionsles

® PromperuStst

Acuerdos Comerciales - @® Internscionsles
Lista Complets | Bisqueds Avanzads :

Aranceles Preferenciales g
Busqueda por mercado

Exporta Facil . Albania E Buscar
Inteligencia de Mercados

Directorios

Enlaces de Interés

PACITACIONES ESTUDIOS Y PERFILES DE MERCADO

Calendario de Actividades

Comuniquese

(® Capacitaciones Organizadas por PROMPERU
(® Miércoles del Exportador

@® Talleres Especizlizados ADOC-PERU
® Programs Exporta Peril - PLANEX

prendiendo s Exportar
symacion de Mercados

Ingrese €l nombre del Estudio 3 buscar:

Slsqueds Avanzads

UARIO


http://www.siicex.gob.pe/

Glosario | Herramientas de Analisis | Buscar Partida

iQué es el SHCEX? | Preguntas Frecuentes

@ Sistema Integrado de Informacion
\ de Comercio Exterior

O DE REVISTA

Ven y descubre lo que
PERUMODA tiene §
2

==

31 d= mnero ded 2012 Cifras Cficisles Informes d= la= exportaciones
p=ruanas por sectores

Sectores Productivos
Calidad 3 Aprendiendo a Exportar

Regulaciones

R Producto
Facilitacion

En este médulo encontrarés una guia de capacitacion, estructurada en
temas concernientes sl producto de exportacidon, €l cual tiene como
finalidad presentar los principales factores a considerar para que el
producic pueda cumplir con las exigencias de los mercadeos
internacionales, afianzar tus conocimientos y fortalecer tus capacidades
para generar una mayor competitividad a is empresa

Test Exportador
Acuerdos Comerciales

Aranceles Preferenciales
Exporta Facil

' . Has click aqui para ver capitulo: Producto
Inteligencia de Mercados

Directorios

Enlaces de Interés Mercado

Calendario de Actividades
En este modulo encontraras una guia de capacitacion, estructurada en
temas concernientes al mercado de exportacion, el cual tiene como
finalidad presentar los principales factores 3 considerar en la bisqgueda de
mercados internacionales con el fin de afianzar los conocimientos y
fortalecer tus cspacidades para generar una mayor competitividad a la
Empresa.

Comuniquese

USUARIO

Has click aqui para ver capitulo: Mercado

CLAVE

Ingragar

Empresa

En este mddule encontrards una gquia de capacitacion, estructurada en



XV EDICION

Cifras Oficiales

' PERUMODA tiene para ti..

Regiones 21 de enero del 2012
Sectores Pro VoS

Informes de las exportaciones
DEruanas por Sectores

Enlaces de Interés S
Calendario de Actividades -

USUARIO
CLAVE
Ingresar L
Cividosuclave |  Regisirese

©) o SICEX

de Comercio Exterior

El exportador tlene un
producto vy mercado
definido,

El exportador, persona
natural 6 juridica con
empresa constituida y
numera de RUC,

El expottador prepara
los documentos de
exportacion dependiendo
del producto para ser
entregados a la agencia
de aduanas:

Factura Comercial

- Conocimiento de embarque
o Bill of Lading (via
maritima), Guia Aérea o
Alrwill (via acrea)

- Certificado Fitosznitario

- Certificado Zoosanitario

- Certificacion Organica

El exportador requiere
saber éQué hacer para
poder exportar?

n

Acercarse a los modulos de
atencion al exportador de
De acuerde a lo informado
en la asesoria, el
exportador verifica si el
producto cuenta con las
caracteristicas que requiere
el mercado internacional:
Capacidad de produccion
Calidagd

Certificaciones

\prom.
pera

La Agencia de Aduana
recibe los documentos de
exportacion, realiza el
proceso documentario
ante

& SUNAT

solicitando la numeracdn
de la Dedaracidn
Aduanera de Mercancias -
DAM,

El exportador ha
establecido contacto
previo con su comprador
enviandole cotizaciones,
catalogos, ficha téonica

y ha firmado un contrato
ge compra venta
internacional.

Si gl monto es superior a
JS$ 5,000 tendra que
contactarse con una agencia
de Aduana para reafizar los
tramites de exportacion,

La Agencia ge Aduanas
cobra una comision par
ejercer este servicio

El Almacén Aduanero o
Exportador transmite la
Iinformacion de la
recepcion de bultos
astciada ala DAM y
luego SUNAT asigna
inal de control.
Validada la informacion,
la administracon
aduanera autoriza el
embarque de las
mercancias.

La Agencia de aduanas
entrega al exportador los
documentos de embarque
12 3 S VE7Z €S2 anve a2
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¢Conoce la terminologia
basica del Comercio
Internacional?



@ Conceptos del Comercio Internacional

e Partida Arancelaria
e Arancel
e Preferencia Arancelaria

* INCOTERMS



@ ¢Qué es una Partida Arancelaria?

1005.90.30.00 — Maiz blanco gigante del Cusco

1005.90.30.00:

1005.90.30.00:

1005.90.30.00

1005.90.30.00 :

1005.90.30.00

Capitulo Arancelario 10

Partida del Sistema Armonizado 1005

: Sub-partida del Sistema Armonizado 100590

Partida Nandina (Sistema Regional)

: Sub partida nacional (Depende del pais).



@ éQué es el Arancel?

Impuesto que paga el importador al introducir
productos en un mercado. Estos impuestos se
encuentran establecidos en el Arancel de Aduanas.

Tipo de derecho Ejemplo
Ad valorem 6%
Especifico S7 por Kg.
Compuesto 8% + S4 por Kg
Mixto 15% o $10 por Kg, el que sea mas alto
Variable S5 por unidad si el contenido de plomo
de la pintura > 20 ppm




@ ¢Queé son las Preferencias Arancelarias?

Son beneficios arancelarios que aplican los paises en
funcion a los Convenios Internacionales firmados
entre los mismos.

Pueden ser de tres tipos:
* Unilateral (Ej. SGP Europeo)

e Bilateral (Ej. TLC Peru — EE.UU., TLC Peru — Chile,
Acuerdos de Complementacion Econdmica)

 Multilateral (Ej. Comunidad Andina, MERCOSUR,
Union Europea)



@ INCOTERMS

INCOTERMS (International
Commerce Terms)

¢Que
determinan?

Lugar y forma de entrega de las mercancias
Punto donde se produce la transmision de los riesgos

Reparto entre exportador e importador de los gastos
relativos a las operaciones de transporte, carga,
seguro,...

Documentos y tramites que tiene que realizar el
exportador



ADUANA DE AEROPUERTO O LUGAR DE
EXPORTACION  EMBARQUE TERRESTRE

FOB

FAs  CFR
CIF
EXW

ADUANA DE

VENDEDOR  EXPORTACION PUERTO DE
EMBARQUE

AEROPUERTO O LUGAR DE  ADUANA DE

DESTINO TERRESTRE IMPORTACION
-
LLL
poon
CPT
DAP
CIP
DAP DAT
DDP

~ " ADUANA DE

PUERTO DE .
IMPORTACION

DESTINO

COMPRADOR



758k

GRACIAS

Servicio al Exportador

T. (01) 616-7400 anexo
1205, 1216y 1210
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