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Objetivo 
• Identificar y caracterizar la oferta exportable peruana de 

ingredientes naturales y productos terminados para el 
sector de cosméticos naturales y su adecuación al mercado 
estadounidense. 

• Analizar el mercado estadounidense para cosméticos 
naturales y las oportunidades que ofrece a los productos 
de la oferta exportable peruana. 

• Identificar oportunidades comerciales para las empresas 
peruanas del sector de cosméticos naturales en insumos y 
productos terminados. 

•  Promover el desarrollo de Biocomercio en el sector 
cosmético. 

• Ampliar la base de compradores estadounidenses de 
ingredientes y productos naturales para la industria 
cosmética. 



Alcance 

• Alcance del estudio: Información del mercado 
estadounidense para los productos naturales y 
orgánicos para el cuidado de la piel, cuidado del 
cabello y maquillaje. 

 

• La distinción entre natural. orgánico y semi-natural 
es bastante difusa. Etiquetas que mencionan el 
término natural u orgánico, se refieren 
frecuentemente a algunos ingredientes dentro del 
producto.  Sin embargo, para efectos del estudio, el 
término natural incluye también a la categoría 
orgánicos.  



Fuentes de información 
• Primarias 
     Entrevistas a transformadores, 

distribuidores e importadores 
estadounidenses en ferias 
internacionales: Natural Products 
Expowest e In Cosmetics EU 

• Secundarias 
    - IBIS, Cosmetic & Beauty Products 

Manufacturing in the US, Abril 2012. 
    - Packaged Facts, Natural and Organic 

Personal Care Products in the U.S, 
Diciembre 2011 

    Legislación estadounidense del sector 



Tamaño del mercado 
• De acuerdo a Packaged Facts las ventas de 

productos de cuidado personal naturales en 
Estados Unidos alcanzaron los US$8,500 millones 
en 2011.  

 

• De este total, 25% corresponde a productos 
orgánicos y 75% a productos naturales (un ratio 
de ventas de 3:1).  

 

• El crecimiento de este sector en los últimos seis 
años ha sido de 77.6%, o US$3,700 millones, con 
una tasa de crecimiento compuesta anual de 10% 
para el periodo en mención.  



Tamaño del mercado 

• El estimado de ventas para los 
productos de cuidado personal 
naturales es de US$13,600 millones 
al 2016, un crecimiento total de 
77.7% y una tasa de crecimiento 
compuesta anual de 10%. 
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Cuidado de la piel 
• Esta categoría tuvo un total de ventas de 

alrededor de US$5,900 millones en 2011, un 
incremento de 11% en relación al año anterior. 

• Las proyecciones de ventas minoristas en el 
mercado estadounidense para esta categoría 
ascienden a US$9,400 millones para el 2016. 

• Se estima un crecimiento total para el periodo 
2010-2016 de 76% o más de US$4,000 
millones. L 

• a tasa de crecimiento compuesta anual 
proyectada es de 10%. 



Cuidado del cabello 

• Las ventas minoristas al 2011 
ascendieron a US$2,135 millones, 
representando un crecimiento total para 
el periodo de 86% o US$988 millones.  

• Se estima que al 2016 las ventas 
minoristas de productos de cuidado del 
cabello lleguen a US$3,516 millones, con 
un crecimiento total de 82% o US$1,600 
millones en el periodo 2010-2016.  

• La tasa de crecimiento anual estimada 
seria de 11%. 



Maquillaje 

• Esta categoría es la de menor tamaño, 
con un valor estimado de ventas de 
US$455 millones en 2011 (5.4% del 
mercado) y con un crecimiento total de 
52% o US$156 millones en el periodo 
2005-2011.  

• Las proyecciones de ventas al 2016 en 
esta categoría ascienden a US$735 con 
un crecimiento total de 75% o US$316 
millones para el periodo 2010-216.  

• La tasa estimada de crecimiento anual 
es de 10%. 
 



Industria estadounidense 

Fuente: IBIS (2012) 



Industria estadounidense 

*Convencional y natural 

• Autoabastecimiento 

• Tendencia al crecimiento 

Fuente: IBIS (2012) 



Canales de distribución 

• Distribución tradicional de cuatro pasos: 
productor-mayorista-minorista-
consumidor 

    Canal seleccionado para tener una mayor 
cobertura geográfica y penetración en el 
mercado. Los distribuidores mayoristas 
ofrecen una rápida respuesta a ordenes 
de compra y pueden ayudar a mantener 
un bajo nivel de inventarios. 

     
     Se estima que alrededor del 90% de 

productos de cuidado personal se mueven 
a través de distribuidores. 

 



Canales de distribución 

• Entrega directa a tienda 
      Es costo-eficiente, elimina al intermediario,   

permitiendo un mejor margen de ganancia  
bruta al productor comercializador. 

 
 • Distribución directa a consumidor 

    Comercializadores grandes y pequeños 
venden directamente a los consumidores 
finales por e-commerce, televisión, etc. 

    
Canal mayormente utilizado para mercado latino y 

étnico 





Canales de Comercialización 

• Los productos naturales son actualmente 
comercializados en todos los canales de 
comercialización: 

     Desde tiendas de productos saludables 
(comestibles, suplementos vitamínicos, 
productos cosméticos y de cuidado 
personal), cadenas de tiendas de venta 
minorista (supermercados, cadenas de 
farmacias, y grandes cadenas de tiendas 
como Target, Kmart, Walmart), ventas 
directas (vía Internet, catálogos, por 
teléfono, venta de productos por televisión 
– HSN y QVC, por asociados de venta, etc 



Canales de comercialización 

CANAL Cuidado de 

la Piel (%) 

Cuidado del 

Cabello (%) 

Maquillaje 

(%) 

Total 

(%) 

Tiendas de Productos 

Naturales 

75.5 71.2 65.5 73.9 

Otros 20.3 26.0 26.5 22.0 

Grandes Cadenas de 

tiendas 

4.2 2.8 8.0 4.1 

TOTAL 100.0 100.0 100.0 100.0 

Ventas Minorista de Productos de Cuidado Personal Naturales por Canal de 
Comercialización 2011. En Porcentaje (%) 

Fuente: Packaged Facts 2011 



Análisis de las Tendencias 
 • Existe una demanda creciente para este rubro, dada la 

percepción del consumidor que considera que por ser 
productos naturales, éstos  brindan mayores beneficios al 
cuidado personal y la salud, así como para la conservación 
del medio ambiente.  

  
• Esta demanda creciente se explica principalmente porque la 

población estadounidense, tanto los  Baby boomers como la 
generación X, está envejeciendo y toman una actitud 
proactiva para retrasar el paso del tiempo. 

  
• Las tendencias generales del mercado son: mayor conciencia 

por la salud; asociación de cuidado personal con 
profesionalismo particularmente para la población 
masculina; la obtención de múltiples beneficios para el 
producto que utilizan; mayor conciencia del medio ambiente 
y de las prácticas de sostenibilidad de las empresas. 
 



Respuesta de la industria estadounidense 

• En cuanto a producto 
terminado, las empresas 
enfocan como un punto 
importante dentro de sus 
estrategias de marketing, el 
origen y la historia tras de los 
ingredientes que componen 
su producto. Estas historias 
hacen referencia a la 
experiencia del 
descubrimiento de esos 
ingredientes y el contexto en 
donde se desarrollan 
(comunidades, zonas de 
difícil acceso, etc) por parte 
de los responsables de la 
empresa.   

 
  

Fuente: www.johnfrieda.com/en-us/fullrepair/IncaInchiStory.aspx 



Compañia Marca  Origen 

Johnson & Johnson Aveeno EEUU 

Bare Escentuals Bare Escentuals EEUU 

Esteé Lauder Aveda, Origins EEUU 

The Clorox Company Burt’s Bees EEUU 

The Hain Celestial Group Jason Natural Products, Abalon, Alba EEUU 

Harvest Partners Arbonne, Nature’s Gate EEUU 

L’Oreal The Body Shop, Kielh’s UK 

L’Occitane L’Occitane Francia 

Colgate - Palmolive Tom’s of Maine EEUU 

Yves Rocher Yves Rocher Francia 

 Los top 10 comercializadores de productos naturales de cuidado personal en E.E.U.U. -2010 

Fuente: Elaboración propia, en base a Klime, USA (2011) 

 

Respuesta de la industria estadounidense 

Dado el potencial existente 
del mercado, empresas 
multinacionales se están 
enfocando en este sector a 
través del desarrollo de 
marcas de productos 
naturales o a la adquisición 
de empresas actualmente 
involucradas en el rubro. 



Respuesta de la industria estadounidense 
 

• Actualmente, un grupo 
representativo del sector 
industrial estadounidense son 
de tamaño pequeño y 
mediano, que trata de 
diferenciarse de las grandes 
empresas a través del origen,  
composición natural y/o 
carácter artesanal de su 
procesamiento, el cual 
favorece a la preservación de 
las propiedades de los 
ingredientes.  

        
       Ejem. Prensado en frío para 

los aceites, ingredientes “raw” 
 

Fuente: www.hurrawbalm.com 

http://www.hurrawbalm.com/
http://www.hurrawbalm.com/
http://www.hurrawbalm.com/
http://www.hurrawbalm.com/
http://www.hurrawbalm.com/


Respuesta de la industria estadounidense 

• La industria estadounidense es muy 
competitiva y autoabastece en gran 
medida a su mercado doméstico. No 
obstante, en su afán de diferenciación 
busca innovar a través de nuevos 
ingredientes y aplicaciones, 
principalmente ingredientes exóticos, 
naturales y/u orgánicos acorde a la 
demanda creciente de este tipo de 
productos.  

         

          Como por ejemplo la empresa 
Mychelle en el 2012 ha incorporado al 
camu camu como uno de los 
ingredientes innovadores dentro de su 
línea de productos, debido a su alto 
contenido de Vitamina C, Niacina y 
Hierro que actua contra los radicales 
libres debido a sus propiedades 
antioxidantes. 

 

 

Fuente:www.mychelle.com 



Respuesta de la industria estadounidense 

• Las manufactureras 
están buscando 
diferenciarse de las 
empresas 
catalogadas como 
“green washing” a 
través de la 
certificación de sus 
productos. Entre las 
cuales resaltan:  
 

SELLO Referencia web 

 CRUELTY 

FREE 

 

http://www.leapingbunny.org/indexcus.php 

 

 

 USDA  

Organic 

Certification 

 

 

http://www.usda.gov/wps/portal/usda/usdahome?navid=ORGANIC_CERTIFICATIO 

 

 

 BDIH – 

Certified 

Natural 

Cosmetics 

 

 

http://www.kontrollierte-naturkosmetik.de/e/index_e.htm 

 

 Natural 

Products 

Association 

Seal 

 

 

www.npainfo.org 

 

 NSF/ANSI 

305 Seal 

 

http://www.nsf.org/consumer/newsroom/fact_gl_personalcare.asp 

 

 

 



• Si bien es cierto aún no 
está normada, la utilización 
de ciertos ingredientes 
sintéticos como parabenos, 
ftalatos, surfactantes, 
colores artificiales ya no es 
considerada por la 
industria. Las páginas webs, 
folletería, entre otros 
medios de promoción de 
las empresas inciden en la 
NO utilización de estos 
ingredientes. 
 

Respuesta de la industria estadounidense 



• Sobre el empaquetado algunas 
alternativas utilizadas por las 
empresas son recipientes o frascos 
elaborados al 100% con material 
reciclable, al igual que el papel y el 
cartón utilizado en sus empaques 
y folletos. En algunos casos las 
empresas comercializadoras no 
sólo ofrecen productos con 
empaques reciclables sino 
también promueven esta práctica 
en sus consumidores.  

• Como ejemplo, campaña de 
reciclaje de Kiehls’s,  empresa 
estadounidense de productos para 
cuidado personal promocionada a 
través de su página web y folletos 
distribuidos en tiendas. 

 

Respuesta de la industria estadounidense 



• Si bien es cierto, la normatividad 
estadounidense no exige que sus 
ingredientes estén registrados en 
el sistema INCI (la cual hace 
referencia a los ingredientes bajo 
su nombre científico). Algunas 
empresas como AUBREY están 
utilizando la codificación INCI 
dentro del empaque de sus 
productos (ver figura adjunta, 
extraída de la página web), a fin 
que los mismos puedan ser 
vendidos en mercado europeo, y 
otros mercados a nivel mundial 
que han adoptado este estándar 
regulatorio, como Argentina y 
Japón 

Respuesta de la industria estadounidense 
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Otros entregables 

• Manual de requisitos de acceso  

• Base de datos de compradores 



 

,. 

Gracias por su atención 


