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SERVICIOS AL

EXPORTADOR

Tabla de contenido

Exportando

paso a paso

Asi, todos

podemos hacerlo

°g8

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,

©

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.



SERVICIOS AL

EXPORTADOR

.QUE ES UNA EXPORTACION?

“Es el régimen aduanero que permite la salida del
territorio aduanero de las mercancias nacionales o

nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el
exterior y no esta afecta a tributo alguno”

Base legal:

Ley General de Aduanas - Decreto Legislativo N2 1053
Reglamento de la Ley General de Aduanas (DS N2 010-2009-EF)

Procedimiento General de Exportacién Definitiva DESPA-PG.02




SERVICIOS AL

EXPORTADOR

.QUIEN ES EL EXPORTADOR?

* El exportador es la persona natural o juridica inscrita
en el Registro Unico de Contribuyente (RUC)




SERVICIOS AL

@ EXPORTADOR

¢PUEDO EXPORTAR COMO PERSONA NATURAL SIN
CONTAR CON EL RUC?

Como persona natural, de forma ocasional se puede realizar
importaciones o exportaciones de mercancias siempre y cuando
no estés obligado a inscribirte en el RUC y efectues:

 Maximo tres (03) importaciones o exportaciones anuales,
cuyo valor por operacion no exceda de mil délares americanos
(USS 1,000), 6

* Por Unica vez en un ano calendario, cuyo valor exceda los mil
ddlares americanos (USS 1,000) y que no supere los tres mil
ddlares americanos (USS 3,000).
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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.

y

£
TOMA

NOTHA

.

*Es recomendable que se especifique en la ficha RUC de la SUNAT, en el acdpite
de actividad de Comercio Exterior: “Exportador-importador-Comercializador”.

*Gracias a Exporta Fdcil, también se puede exportar bajo el Régimen Unico
Simplificado emitiendo Boletas de Venta. )

\2702k




SERVICIOS AL

EXPORTADOR

Do: Razon Social R.U.C.
BOLETA DE VENTA

d'Obra

seaviios seuEALes
a8 Rrautiotrs  Bissno

Linia, de onadel 20, 001
Sefor {es]
Dilacaion: ......... -
y / CANT. DESCRIPCION P. UNITARIO IMPORTE
/

CANCELADO

de. v 8 20, TOTAL

FACTURAS

VIN3A 3d V13104

TOTAL VA 315
TOTAL RETENCION: 5228
TOTAL FACTURA: 107590€

COBROS / VENCIMIENTOS

vz taman — S 50200 o 356 T80
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Formalizacion
de tu empresa

¢Qué 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?

N  CCENTRO DE
== DESARROLLO
EMPRESARIAL

P ,3

www.produce.gob.pe/landing/cde/index.html .’

www.cofide.com.pe

SUNAT

SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA

WWW.sunat.gob.pe ‘%?gé? .
U


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

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
demografico

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

hod = ' ., .
% - Estructura y evolucion del mercado interng su
8 volumen y su aumento

VoM.
peru
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Estudio del

mercado

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

promocidn 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

& . . . _
roms | *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




. POR QUE TENER MIRAS CON UN PAIS CON EL QUE

SERVICIOS AL

EXPORTADOR

TENGAMOS UN TLC?

1. Acceso a mercados
2. Acceso a mercados-
textiles

3. Procedimientos
Aduaneros.

4. Obs. Técnicos al
Comercio.

5. Reglas de Origen.
6. Agricultura.

7. Sanitarios y Fitosanitarios.
8. Servicios Transfronterizos.

9. Servicios Financieros.
10. Telecomunicaciones.

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

Comercio electronico.
Inversiones.

Compras Gubernamentales
Propiedad Intelectual.
Medio Ambiente.

Laboral.

Politicas de Competencia.
Defensa Comercial.
Solucion de Controversias.
Asuntos Institucionales
Fortalecimiento de

Capacidades
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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/

\2702


http://www.siicex.gob.pe/
http://www.procolombia.co/
http://www.proecuador.gob.ec/
http://www.prochile.gob.cl/
http://www.icex.es/icex/es/

/ Herramientas de Inteligencia de Mercados ek

SIICEX SUNAT

Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exteriar SUPERNTECENCAMADINAL EOUAUAS DEANNETRACON TRAIT

ARIAN N 5] s
I ra d e M A PO B E s paises en desamallo

PROCOMER |
UNITED STATES PROMOTORA DEL COMERCIO EXTERIOR DE COSTA RICA
INTERNATIONAL TRADE COMMISSION ‘ C H | LE é PRO ECLJADOH

m == iczx)DIAN J VR0

Direceidn de Impuestos y Aduanas Nacionales ‘

SECRETARLA DE INTEGRACICON
T RO A, TR A T, M,

5 Ministry of Foreign Affairs
Export Helpdesk



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/
http://www.usitc.gov/
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/
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Estudio del
mercado

¢ CoOmo mantenerme informado?

ALO EXPORTADOR

604-5601 / 604-5602 / 604-5603 Los modulos del Servicio de Atencion al Exportador funcionan en sus nuevas instalaciones, sito en:

Av. Jorge Basadre 610, San Isidro. El horario de atencion es de lunes a viernes 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 framites
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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ldet .
o g 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

La partida arancelaria
Es el cdédigo que define en el arancel de aduanas una mercancia
determinada o bajo el que se agrupa una categoria de mercancias afines

entre si.

Lo apropiado y legal es decir “subpartida nacional”.

DIGITOS DENOMINACION
1°2° | 3°4° |5° 6° | 7°8° [9°10°
1°2° Capitulo
1°2° | 324° Partida del Sistema Armonizado
1°2° | 324° |5° 6° Subpartida del Sistema Armonizado
1°2° | 324° 5° 6° | 7° 8° Subpartida NANDINA
1°2° | 324° |5° 6° | 7°8° [9°10° |Subpartida nacional

Descargue el arancel de aduanas

http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/normasadua/gja-04normasoc.htm



http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/normasadua/gja-04normasoc.htm

SECCION: X
CAPITULO: 61

Partida del sistema armonizado == g1.09
Subpartida del sistema armonizado =jp- 6109.10

Subpartida nacional s

6109.10.00.31
6109.10.00.32
6109.10.00.39

6109.10.00.41
6109.10.00.42
6109.10.00.49

6109.90

6109.90.10.00
6109.90.90.00

MATERIAS TEXTILES Y SUS MANUFACTURAS
Prendas y complementos (accesorios), de vestir, de punto

«T-shirts» y camisetas, de punto.

De algodon:
“T-shirt” para hombres 0 mujeres:
- De tejido tefiido de un solo color uniforme, incluidos los blanqueados
- De tejido con hilados de distintos colores, con motivos de rayas
- Los demas

“T-shirt” para nifios o nifias:

- De tejido tefiido de un solo color uniforme, incluidos los blanqueados
- De tejido con hilados de distintos colores, con motivos de rayas

- Los demas

De las demas materias textiles:

- Defibras acrilicas 0 modacrilicas - Partida especifica
- Lasdemas e—  Partida genérica o balsa

758k




°§

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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Perfil de tu
producto




Barreras arancelarias S

Acuerdos vigentes

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

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

Acuerdos por entrar en vigencia

® Guatemala; Brasil, Australia, Acuerdo de Asociacién Transpacifico - TPP,
Tratado Integral y Progresista de Asociacion Transpacifico - CTPP

Acuerdos en negociacion

e El Salvador, La India, Turquia, Programa DOHA, Acuerdo de Comercio de
Servicios-TISA.

(\2

rom.




°§

Perfil de tu
producto

Barreras no arancelarias

¢ Cuotas, Antidumping, s Limites maximos de

** 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?

SHCEX

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

\2702


http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=160.00000
http://www.biocomercioperu.org/
http://www.mincetur.gob.pe/newweb/
http://www.minag.gob.pe/portal/
http://www.produce.gob.pe/
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=725.72400

Informacion — Fichas Negociaciones

Respuesta a preguntas frecuentes y orientacién basica sobre el proceso de
negociacion con principales mercados

* Proximas fichas
Estados Unidos de América, México, Panama, Bolivia, Reino Unido, Italia ‘ 1
Turquia, Israel, China, Corea del Sur, Indonesia, Espafia y Portugal Ficha técnica para negociar con

-Colom bia
* En Boletin de Inteligencia de Mercados, en seccién Infografias y er

préximo numero de la revista Exportando.pe -
T ———
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http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=896.72400#anclafecha
http://www.siicex.gob.pe/inteligenciademercados
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Promocion de
tu producto

Paso |V: Promocion de tu producto

¢Como difundir internacionalmente la oferta de un producto?

e Participacion en ferias especializadas y misiones comerciales, asi
como ruedas de negocios.

* Promperu cuenta con el calendario de actividades en el que se
puede visualizar todas las ferias especializadas en las que participa.
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =954.72400

* Per0 Trade Now comunidades de negocios que facilitan las

http://www.perutradenow.com/en/home

operaciones comerciales entre las empresas.
(\Lrom.
pera



http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=954.72400
http://www.perutradenow.com/en/home

°&
Promocion de

~ tu producto
' i

¢Donde puedo encontrar mas informacion acerca ferias internacionales?

fFerias  portalferiasen

Sencillamente fenas

Ferias internacionales en Peru

PeruMoODA 2015

expoalimentaria



http://www.nferias.com/
http://www.nferias.com/
http://www.portalferias.com/
http://www.portalferias.com/
http://www.perumoda.com/es/
http://www.perumoda.com/es/

Promocion de
tu producto

¢Cuadles son los materiales promocionales bdsicos que deben
desarrollarse para exportar?

Social Platforms

Youm' ﬂ
Tarjetas promocionales %

Materiales impresos

. , . PromottonalApphcatnons
Fichas técnicas 4 — <

Direccidn electronica
Pagina web

Website & Social Widgets
Muestras de los productos j

(\75ks
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Promocion de

tu producto
rots
A Internet es una herramienta alternativa que te permite reducir costos y tener
una aproximacion virtual a tus compradores.
A\

GO( )Sle Posiciona tu Empresa

* Posicionamiento web en los primeros lugares

* Presencia en redes sociales ) @) Miss Trsfico a tu Pégina web,

. . .
Pa rt|C|pa €n blogs . Q Mas Prospectos de Clientes.

& Mas Ventas.

J Q ¢, Pero como se logra ?

* |nteractuUa con tus clientes
* Acércate a tus clientes

N\
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At
Contacto Paso V: Contacto comercial

comercial

¢cQué debo tomar en cuenta una vez establecido el contacto con el
potencial comprador?

* Lo ideal es una vez establecido el contacto, se haya enviado
informacion sobre la empresa, cotizacion, catalogos, muestras, etc., se
desarrolle un contrato de compra venta internacional.

Modelos de contratos de compra y venta
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =82
8.82600#anclafecha

\2702


http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=828.82600#anclafecha

(5 ) i.i
Contacto
comercial

Algunas clausulas a considerar

Nombre y direccion de las partes
Producto, normas y caracteristicas
Cantidad

Embalaje, etiquetado y marcas

Valor total del contrato “ Yo
Condiciones de entrega - ‘
Descuentos y comisiones

Impuestos, aranceles y tasas ==
. Lugares

10. Periodos de entrega o de envio (plazos, vigencias. prorrogas)
11. Envio parcial - transbordo — agrupacion del envio

P
i)

© 0N YA WN e

12. Condiciones especiales de transporte
‘@mm .



13.
14.
15.
16.
17.
18.

19.
20.

21.
22.
23.
24.
25.

Condiciones especiales de seguro.
Documentos.

Inspeccion.

Licencias y permisos.

Condiciones de pago.

Medios de pago.

Garantia.

Incumplimiento de contrato por causas de
(penalidades).

Retrasos de entrega o pagos.
Arbitraje y conciliacion.
Idioma.

Jurisdiccion

Firma de las partes.

°f

Contacto
comercial

“fuerza mayor”

\

romni.
eru
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Conl:cu:gol

comercia

e También es importante conocer los Términos Comerciales
Internacionales que delimitan nuestras responsabilidades y costos a

asumir.

Determinan el lugar y forma de entrega de las mercancias

el punto donde se produce la transmision de riesgos.

Determina el reparto entre el exportador e importador de
=l OS gastos relativos a las operaciones de transporte, carga,
eguro, etc.

Determina los documentos y tramites que debe realizar el

exportador.

INCOTERMS

758



» Transporte « Franco
* Aduana a Bordo.
A » Al costado
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(5] i.i
Contacto
comercial

* Establecer el medio de pago

Dependera de:

1. El poder de negociacion entre ambas partes.

2. El grado y tiempo de conocimiento entre el importador y el
exportador.

3. El nivel de confianza entre las partes.

El tamafo y valor de la operacion.

5. La frecuencia de las operaciones (mensuales, bimensuales,
trimestrales, otros).

6. Exigencia de cada economia.

&£
TOMA Promperu pone a tu disposicion el Simulador Financiero para medios de pago, ]
NoTHhH financiamientos y garantias.

http://www.siicex.qob.pe/financiero/frmFinancieroSimulador.aspx ‘Q ?,-O m
-


http://www.siicex.gob.pe/financiero/frmFinancieroSimulador.aspx

ofh

Contacto

Cobranza Documentaria comercial

BANCO — BANCO
IMPORTADOR EXPORTADOR.

1.4~

1.4~ Enwvio de la mercancia

1.8B.- Erwio de los docum entos y de un efecto financiero
2.~ Pago (venta a contado) o aceptacion del efecto financiero

(venta a plazo)
p?’

E?I'U



° i
Carta de crédito o Crédito documentario \53.'1'12331

BENEFICIARIO/]
(Vendedor) .-

BANCO ﬁ <€
AVISADOR = -

Contrato de compra venta internacional 6. Entrega de los documentos de
2. Apertura de la carta de crédito a favor del exportacion

=

exportador 7. Pago al exportador (L/C a la vista)
3. Envio de la carta de crédito al banco del 8. Envio de los documentos al banco del
exportador importador

4. Notificacion de la carta de crédito al 9. Reembolso entre bancos
exportador 10.Entrega de documentos al importador @?‘Om P

5. Embarque de la mercancia 11.Retiro de la mercancia en la aduana p e ru




°&

Documentos de Seguro

Poliza de seguro individual

> Cubre un solo envio.

»Ampara un cargamento especifico,
vuelo, embarque, exportacion,
importacion.

»Se emplea en aquellos casos en
gue los embarques son costosos o
que el cargamento va a lugares
diferentes o comprende productos y
transportadores diversos.

Tramites
de aduana

Pdliza de seguro global o flotante

»También conocida como Péliza
Cubierta, ampara a todos los
envios sucesivos del asegurado.

> El contrato se hace
generalmente por tiempo
indefinido hasta que una de las
partes comunique a la otra su
caducidad.

\2702
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Tramites
de aduana

Paso VI: Tramite de aduanas

Se considera una exportacion de
menor cuantia.

El tramite aduanero se puede
realizar directamente con la
entidad aduanera.

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

Se considera una exportacion
comercial.

Se requiere contratar los servicios
de un agente de aduanas.

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

N\
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Tramites

PROCEDIMIENTO DE EXPORTACION de aduana
‘:7“.,—
=
& s
ADUANAS ADUANAS
Transmisidn Elect / Numeracién DUA Transporte Interno Ingreso de Mercancia a Asignacion
de exportacién provisional pais de origen Zona Primaria de Canal
Con Datos Provisionales ‘
RECONOCIMIENTO FiSICO
REGULARIZACION (30 Dias) 4 Autorizacién: EMBARQUE

eTransmisién complementaria de Datos de Ia

DAM
ePresentacion de Documentos
- ’ A ._- .: o ‘
- : Salida

al Exterior Cargay Estiba

l
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/index.html# ‘Q?‘Om P
peru



http://images.google.com.pe/imgres?imgurl=www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/list.jpg&imgrefurl=http://www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/home.htm&h=219&w=250&prev=/images?q=LIST&svnum=10&hl=es&lr=&ie=UTF-8&oe=UTF-8
http://images.google.com.pe/imgres?imgurl=www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/list.jpg&imgrefurl=http://www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/home.htm&h=219&w=250&prev=/images?q=LIST&svnum=10&hl=es&lr=&ie=UTF-8&oe=UTF-8
http://images.google.com.pe/imgres?imgurl=www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/list.jpg&imgrefurl=http://www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/home.htm&h=219&w=250&prev=/images?q=LIST&svnum=10&hl=es&lr=&ie=UTF-8&oe=UTF-8
http://images.google.com.pe/imgres?imgurl=www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/list.jpg&imgrefurl=http://www.geocities.com/suicidal_existance/CTSA/home.htm&h=219&w=250&prev=/images?q=LIST&svnum=10&hl=es&lr=&ie=UTF-8&oe=UTF-8
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/index.html

/ —y
ExportalFacil

Serpost, El Correo del Perd

Para acceder al servicio es necesario cumplir con 3
requisitos:

1. Contar con RUC Yy clave SOL.

2. El valor de la mercancia no debe superar los S 7,500.

3. Y el peso no debe ser mayor a 50kg por bulto .

2 Qué productos puedo exportar?
¢ Puedo enviar muestras?
2 Qué documentacién presento?

N\
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Tramites

¢Qué debo conocer para el tramite operativo? de aduana

Es el arancel

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

Pueden ser de tres tipos:

e Ad-Valorem (siendo éste el mas utilizado)
* Especifico

* Mixto

Base imponible: valor CIF aduanero determinado segun el Acuerdo del
Valor de la O.M.C.

Tasa impositiva para importaciones en Peru: tres (03) niveles: 0%, 6% y

11%.
roni.
‘@ pera
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Tramites
de aduana

Documentos comerciales

e Factura Comercial
* Lista de Empaque o “packing list”
e Certificados

v’ Certificado de origen (ADEX, SNI, CCL y cdmaras de comercio
regionales) o Autocertificacion

Certificado sanitario (DIGESA, DIGEMID)
Certificado Productos Hidrobioldgicos (ITP)
Certificado fitosanitario / zoosanitario (SENASA)
Certificado CITES (SERFOR)

v" Otros Certificados
Modelos de documentos

DN N NN

http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =827.826 ‘@?S}é};f
u


http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=827.82600

°&

Tramites
de aduana

Documento de transporte

e Constituyen documentos de contrato entre exportador vy
transportista para traslado de productos desde origen a destino.

 Contrato de fletamento con el transportista, el cual tiene caracter de
titulo de propiedad de la mercaderia.

*  Prueban contrato de transporte suscrito con el transportista y sus
condiciones.

* Demuestran recepcion de mercaderia por transportista.
*  Permiten retiro de mercaderia.
* Son titulos valores que demuestran propiedad

\2702



N—
Tramites
de aduana

TFC20246899 : o) 2503

‘Shippers Name and Address %
ABC EXPORTER SND BND HOUSE AIR WAYBILL WORLDWIDE CONTAINER LINE BILL OF LADING
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T ——
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Rosunt e oy by M o St Pemcflomtny
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w—— Vopape o
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oo [oa] weo [ oo | CALLAD
FRA NVD NCV = —s . e | e e ———
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= : o G
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/ Embarque Paso VII: Embarque al exterior

al exterior

Modalidades de transporte internacional

@ Terrestre
a Aéreo
Acuatico (maritimo, lacustre y fluvial)

(
- & Prompert pone a tu disposicion el Simulador de Rutas Maritimas para cdlculode
TOMA .. .
fletes. http:/ /www.siicex.gob.pe/ rutas/ frmRutasSimulador.aspx p ?‘O m
-~

NoTH
peru



http://www.siicex.gob.pe/rutas/frmRutasSimulador.aspx

o‘/{i_

Embarque
al exterior

El operador logistico

ol e g
Exportacion Frontara Importacidn
. ! rr 1 1 ¢ ! ° |

Operadares logisticos y responsabilidades

Agente de Terminal Teminal  Ageniede Ageniade Tmnsporie
L CC i L L I i s el COMPRADOR

Va

rogﬂ
e / Promperu pone a tu disposicion un directorio de operadores logisticos:

http://directorioloqgistico.promperu.gob.pe/

NS¢


http://directoriologistico.promperu.gob.pe/

¢Donde encontrar informacion de los operadores logisticos?

DITECLOTIONIOYISTICY

Brinda informacién y contacto con prestadoras de servicios logisticos
que intervienen en la cadena de distribucién fisica internacional.
i Se encuentra 176 empresas registradas.

1§ —————

LM’ R Registro Consulta

Ty

i il

oa/%_

Embarque
al exterior



http://directoriologistico.promperu.gob.pe/

Exportando
Paso a paso

Asi, todos

podemos hacerlo

DONE

Formaligacion
de tu empresa

Ankes que noda, debes estar
formalgado como persona natural o
Juridica. Tu empresa Hene que estar
reconocida legalmente y contar con
namero de RUC. Asimisma, debes estar
habilitada para emikir boletos de venta
o focturas comerdiales. Este
[procedimiento se realiza en Lo SUNAT.

DONE

.
(2

Estudio del
mercado

Tienes que realizar un andlisis del
mercado Internacional para determinar
Lo demanda petencial i los
oportunidades de negocios. Para ello,
debes consultor con fuentes de
Informacion, tales como estodisticos y
bibliografia especialigada, asi como
asistir o actividodes de copacitadian.
Toda esta informacién esta disponible
para H en el portal SICEX:

www slicex gob.pe.

DOXNE

{

DOXNE

)

DONE

{
o

L
DONE ° o '
Embarque
" — .. al exterior
o Tramites
de aduana Enla etapa final, la agencla de aduancs
solicita a La agencia de carga la
con tGCto Como exportador, debes enuiar a tu numeracion del documento de
com erciul agencia de aduanas o agencia dz carga embarque para el traslodo de bu

s documentos comerciales de rmmoTE:

embarque exigidos por el Importador. En
base o ellos, Lo agencia de aduanos
realign Los tramites ante la SUNAT,
solicitando Lo Declaracion Aduanera de
Mercancios (DAM), documento oficial
para regularizar La salida Legal de tus
productos. En caso de que el despacho
sen Inferlor a US$ 5 000, i mismo

Una weg establecido el contacto con el
«comprador potencial y enulada la
Informacién sobre tu empresa y tus
productos {cotigacién, catdlogos, ficha
técnica, mueskras), debes desarrollar un
contrate de compro-venta
internacional.

Luego, Lo agencia de oduanas te entrega
los documentos de embarque para que
los remikas a bu bonco y a tu
Importador, uia courler.

Finalmente, sl cuentas con una carta de
crédito en Lo que se establecen los
condiciones de entrega del producto
(lugar. precio, forma de pago. entra

© i
u Promocion de
tu producto
Perfilde tu
producto

Para que bu mercancia pueda ser
conocida en el mercado Intenacional es
mecesarlo ubiligar herramientas de
ipromockin comerclal. como Los ferias

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.
‘ prom.
peru



A Simulador de Exportaciones LATE

ilngresa a LATE
Yy exporta a nuevos
mercados!

Registrarse
Olvidaste tu contrasefia

NIBID [AE WIBID M’{S’J’r’@

https://www.late.gob.pe/

51


https://www.late.gob.pe/

SERVICIOS AL

EXPORTADOR

MUCHAS GRACIAS

Carmen Ascama Huarcaya

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

www.promperu.gob.pe

11 de septiembre de 2019
Lima, Peru ‘@V(}m g

peru



mailto:sae@promperu.gob.pe
http://www.promperu.gob.pe/

