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Generalidades

Los productos farmacos aquellas

sustancias o mezclas de sustancias que tienen

son

por finalidad tratar, mitigar o incluso prevenir
enfermedades. Son aquellos destinados al u
so medicinal inmediato.

Los productos cosméticos se utilizan para la
higiene corporal o para mejorar la propia
del rostro. Su

apariencia, usualmente

composicion puede ser tanto a partir de sustancias naturales como sintéticas.

En conjunto, ambas industrias buscan superar retos en materia de higiene y desinfeccién.

Posicion arancelaria

3304 - Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, excepto los

medicamentos, incluidas las preparaciones antisolares y las bronceadoras; preparaciones para

manicuras o edicuros.

3304.99 — las demas

3307- Preparaciones de afeitar o para antes o después del afeitado, desodorantes corporales,

preparaciones para el bafo, depilatorios y demas preparaciones de perfumeria, tocador o

cosmética, no expresados ni comprendidas en otra parte; preparaciones desodorantes para

locales, incluso sin perfumar, aunque tengan propiedades desinfectantes.



Caracteristicas del mercado’

Con 31,2 millones de personas Peru cuenta con ricos yacimientos de cobre, plata, oro, plomo,
entre otros recursos, por ello es identificado por un pais mega diverso por sus variedades en
toda su extensioén.

Perd ha logrado grandes avances macroecondmicos con tasas de crecimiento del PIB muy
dinamicas, tasas de cambio estables y baja inflacidon. En la ultima década Peru triplico su PBI
como resultado de su crecimiento econdmico, logrando llegar a una economia de ingresos
medio, medio-alto. Si analizamos el producto segun sector de actividad se observa una amplia
participacién de los servicios (58,5%), seguido de la industria (34,5%) y la agricultura (7%).

Dentro de la region es una de las economias con mas rapido crecimiento anual, lo cual ha sido
impulsado por la promocién y la diversificacion de la oferta exportable, el alza de los precios
mundiales de los “commodities” y politicas de mercado favorables a los inversionistas.

Segun el FMI Peru es una “estrella en ascenso” que cuenta con fundamentos sélidos y politicas
prudentes que hacen que goce de una gran estabilidad, ello ha contribuido a liberalizar aun
mas el comercio, aumentando la inversidén extranjera directa y su apertura al mundo firmando
varios acuerdos internacionales.

Peru ha firmado varios tratados de libre comercio lo que cubre el 95% de sus exportaciones.
Los acuerdos mas relevantes son con Estados Unidos, China, Tailandia, la Unidn Europea, entre
varios otros.

El sector de belleza y cuidado personal en Peru?

El gasto destinado a productos de cuidado personal ha aumentado en los ultimos afios. Dichos
productos resultan muy relevantes para la mujer peruana, aunque se observa que en los
ultimos afios casi tantos hombres como mujeres estan destinando parte de sus ingresos al
cuidado personal y aseo con una diferencia de un poco mas del 3%.

Los hombres han comenzado a elegir sus propios productos para el cuidado de la piel.
Especialmente en las zonas urbanas, sin importar el nivel socioecondmico, existe una gran
demanda de productos en todos los niveles de precios.

El comprador peruano es multi-canal, aunque dentro de los lugares preferidos para hacer
compras se encuentran los mercados pequefios, supermercados y tiendas. Se aprovechan de
grandes supermercados promociones y descuentos. La gran mayoria adquiere los productos de
belleza y maquillaje a través de catalogos. No obstante, las farmacias y tiendas de belleza
especializados estan ganando popularidad a medida que las demandas se vuelven mas
sofisticadas.

! Fuente: Uruguay XXI en base a datos de CIA World Factbook y del Ministerio de Relaciones Exteriores de Peru.
? Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Euromonitor



Intercambio comercial de Perii con el mundo

Preparaciones de belleza, maquillaje (NCM 3304)

El intercambio comercial de este producto ha tenido un comportamiento creciente en los
ultimos cinco afos, con tasas de crecimiento promedio del 13,7% anual. Se ha registrado un
saldo de balanza comercial deficitario para Peru, explicado por la preponderancia de los
productos importados en este sector.

Grafico N2 1 — Intercambio Comercial de preparaciones de bella.
Afos 2010-2015 (Millones USS)
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a Trade Map.

En los ultimos afios se ha observado un incremento de las exportaciones de esta clase de
bienes, aunque estas no logran compensar el aumento de las compras externas. En particular,
entre 2010y 2015 estas crecieron un 2,7% promedio anual.

En el 2015 las exportaciones registraron un valor de USS 35,795 millones, lo que implicd una
caida en el orden del 28% respecto al 2014. En este afio las ventas fueron destinadas
principalmente a paises de la regién, destacdndose Colombia, Ecuador y Bolivia.



Tabla N21 — Paises de destino de las exportaciones de la partida 3304
2010-2015 (Millones de USS)

Part. (%)
2015

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Colombia
Ecuador
Bolivia
Chile
México
Total
_general < |
Fuente: Elaborado por Uruguay XXl en base a datos de Trade Map.

Las importaciones de estos productos registraron crecimientos promedio en el entorno del
8,4% en el periodo considerado y alcanzaron en 2015 los US$ 88,180 millones. Esto implicé un
incremento del 1,1%, a pesar de lo anterior, se observa cierto enlentecimiento de las compras
externas de dichos productos en los ultimos afios.

Los principales origenes de las importaciones de Peru son Colombia, Estados Unidos y Francia.

Tabla N22 — Paises de origen de las importaciones de la partida 3304
2010-2015 (Millones de USS)

2010 2011 2012 2013 2014

Colombia

Estados Unidos

Francia

Brasil

México

Total general

Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Trade Map.

Cabe analizar el comportamiento de la sub-partida 3304.99 que comprende los demas
productos de belleza. Dichas mercancias representan el 61,1% de las exportaciones de Peru y
el 62,5% de las importaciones.

Estos muestran una balanza comercial negativa y en aumento desde el afio 2012, debido
principalmente a que el incremento de las exportaciones no alcanza para compensar la
tendencia de las importaciones, las cuales han aumentado progresivamente.



Exportaciones
Importaciones

Saldo comercial

Tabla N23 — Intercambio comercial de la partida 3304.99
(Millones de USS) 2010-2015

2010

19

2012
33

2013
27

35

41

47

48

53

-16

-16

-14

-21

-24

Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Trade Map.

Preparaciones de afeitar y desodorantes corporales (NCM 3307)

El intercambio comercial de este producto ha tenido un comportamiento creciente en los
ultimos cinco afios, con tasas de crecimiento promedio del 2,4% anual. Se ha registrado un
saldo de balanza comercial deficitario para Peru, explicado por la preponderancia de los
productos importados en este sector.

Grafico N2 2 — Intercambio Comercial de preparaciones de afeitar y desodorantes.
Afios 2010-2015 (Millones USS)
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXl en base a datos de Trade Map.

En los ultimos afios se ha observado un incremento de las exportaciones de esta clase de
bienes, aunque estas no logran compensar el dinamismo de las compras externas. En
particular, entre 2010 y 2015 estas crecieron un 5,9% promedio anual.

En el 2015 las exportaciones registraron un valor de USS 13,183 millones, lo que implicé una
caida en el orden del 9,1% respecto al 2014. En este afo los destinos de las exportaciones de
dicha partida fueron México (24,8%), Colombia y Bolivia.



Tabla N24 — Destinos de las exportaciones de la partida 3307
(Millones de USS) 2015-2015

Part. (%)

2011 2012 2013 2014 2015 2015

México

Colombia

Bolivia

Ecuador
Chile
Total

Fuente: Elaborado por Uruguay XXl en base a datos de Trade Map.
Las importaciones de estos productos registraron crecimientos promedio en el entorno del

3,2% en el periodo considerado y alcanzaron en 2015 los USS 48,211 millones. Esto implicd un
incremento del 2,9%.

Respecto a los principales paises de origen de estos productos, se destacan Argentina, México
y Brasil.

Tabla N2 5 — Paises de origen de las importaciones de la partida 3307
(Millones de USS) 2010-2015

o,
2011 2012 2013 2014 2015 P (4]

Argentina

México

Brasil
Estados
Unidos

Colombia

Total

Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Trade Map.




Intercambio comercial entre Uruguay y Peru

El comercio bilateral entre Uruguay y Peru de productos de belleza resulta marginal para el
periodo considerado, observandose en los afios 2010 y 2014 importaciones puntuales.
Mientras que no se registraron exportaciones uruguayas a este mercado en el periodo bajo

analisis.

Por otro lado, los productos de la partida 3307 han mostrado mayor actividad en el periodo,
observandose saldos deficitarios para nuestro pais en los Gltimos cinco afios. Este mantiene
una tendencia positiva con tasas promedio de crecimiento cercanas al 37%.

Grafico N2 3 — Saldo Comercial entre Uruguay y Peru de preparaciones de afeitar y
desodorantes. Afios 2010-2015 (USS)
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de DNA

Las exportaciones uruguayas de dicho producto han sido muy leves entre 2010 y 2015,
registrandose en este ultimo afio ventas por un valor de USS 4.962, lo que significé una caida
superior al 70% en comparacion con el afio previo.



Grafico N24 — Exportaciones de Uruguay hacia Peru de preparaciones de afeitar y
desodorantes. Afios 2010-2015 (USS)
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de DNA

Las importaciones uruguayas de este producto provenientes de Perd tuvieron un
comportamiento creciente entre 2010 y 2015 con tasas de crecimiento del 36,6% promedio
anual. En el afio 2015 las compras de este producto fueron de USS$ 557.255 lo que implicd un
aumento de 3,9% respecto al afo 2014.

Grafico N25 — Importaciones de Uruguay provenientes de Peru de preparaciones de afeitar y
desodorantes. Afios 2010-2015 (USS)
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de DNA



Empresas importadoras peruanas

Dentro de las principales empresas peruanas importadoras de productos de belleza
destacamos a PRODUCTOS AVON S.A el cual tiene una participaciéon porcentual de 12%
seguido por la empresa UNIQUE S.A con el 11%.

Tabla N26 — Principales importadores de los productos comprendidos en la partida 3304.
Participacion %, 2015.

Importadores Part.%

(2015)
PRODUCTOS AVONS A 12,2%
UNIQUE S.A. 11,3%
CETCO S.A. 9,7%
NATURA COSMETICOS S.A. 7,2%
PERFUMERIAS UNIDAS S.A. 5,0%
L'OREAL PERU S.A. 4,8%
BEIERSDORF S.A.C. 4,1%
LABORATORIOS ROEMMERS S A 4,0%
NOVADERMA SAC 2,4%
JOHNSON & JOHNSON DEL PERU S.A 2,3%

Fuente: elaborado por Uruguay XXl en base a datos de Penta Transaction

Dentro de las principales empresas peruanas importadoras de preparaciones de afeitar y
desodorantes productos de belleza destacamos a UNILEVER ANDINA PERU S.A el cual tiene una
participacién porcentual de 19% seguido por la empresa BEIERSDORF S.A.C con el 11%.

Tabla N27 — Principales importadores de los productos comprendidos en la partida 3307.

Participacion %, 2015.

Importadores Part.%

(2015)

UNILEVER ANDINA PERU S.A. 18,9%
BEIERSDORF S.A.C. 10,8%
PROCTER & GAMBLE PERU S.R.L. 9,4%
NATURA COSMETICOS S.A. 9,0%
PRODUCTOS AVON S A 6,4%
QUIMICA SUIZAS A 4,7%
EFICIENCIA LABORAL S.A. 4,1%
COLGATE-PALMOLIVE PERUS A 3,8%
S.C. JOHNSON & SON DEL PERU S.A. 3,7%
UNIQUE S.A. 3,5%

Fuente: elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Penta Transaction



Precio unitario promedio?

Tabla N2 8 — Precio unitario promedio de referencia.
Afio 2015

Precio unitario
promedio (USS)

Descripcion

Preparaciones de belleza, maquillaje y

3304 para el cuidado de la piel, excepto los 12,01
medicamentos, etc
3304.99 Los demas 12,22

Preparaciones de afeitar o para antes o
después del afeitado, desodorantes
corporales no expresados ni

comprendidas en otra parte
Fuente: elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Penta Transaction

3307 4,93

Proveedores*

Tabla N2 9 — Proveedores de productos comprendidos en la partida 3304 en Peru.
Afio 2015

Part. %

Proveedor Pais de origen (2015)

Colombia, Estados Unidos,
\"[o]\Nele] Kol [:)/:SW: ¥ China, Argentina, Brasil, 7,03%
Mexico
Colombia, Estados Unidos,
BEL STAR SA Republica Checa, Mexico, 4,95%
Alemania, Argentina, Francia.

SA Colombia, Alemania, Brasil 3,20%

YANBAL DE COLOMBIA

Tabla N2 10 - Proveedores de productos comprendidos en la partida 3307 en Peru.
Afio 2015

Proveedor ‘ Pais de origen Part. % 2015

PROCTER & GAMBLE ARGENTINA

S.R.L Argentina

SOUTHERN STAR SHIPPING

H 0,
SERVICES Argentina 5,22%

IND. E COM. DE COSM. NATURA
LTDA

Brasil 4,77%

* Fuete: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Penta Transaction
4
Idem



Aranceles

Entre el MERCOSUR vy Perl existe un acuerdo de libre comercio (en la nomenclatura de ALADI,
Acuerdo de Complementacion Econémica N° 58), el cual entro en vigencia en el afio 2006, lo
cual es oportuno para la colocacién de los productos uruguayos en su mercado. La
conformacion de una Zona de Libre Comercio se llevd a cabo a través de un programa de
liberalizacion comercial con desgravaciones progresivas. EIl ACE N2 58 cuenta con listas y
programas de desgravacion diferentes entre las partes signatarias, que implican diferentes
preferencias otorgadas entre los paises.

En el caso del intercambio bilateral entre Uruguay y Peru la desgravacidn sera progresiva hasta
el afio 2017. El acuerdo entre el MERCOSUR y Perd no comprende las mercancias elaboradas o
provenientes de zonas francas o dreas aduaneras especiales de cualquier naturaleza.

Es por ello que los aranceles de las partidas 3304 y 3307 (ademas de la sub-partida 3304.99) se
encuentran libres de cargas arancelarias.

Tabla N211 — Aranceles entre Perd y Uruguay

NCM Descripcion Arancel
3304 Prt::'paraciones .de belleza, maqu.illaje y para el 0%
cuidado de la piel, excepto los medicamentos
3304.99 |Losdemas 0%

Preparaciones de afeitar o para antes o después del
3307 afeitado,  desodorantes  corporales,etc.  no 0%

expresados ni comprendidas en otra parte
Fuente: Elaborado por URUGUAY XXI en base a datos de Mac Map

Medidas no Arancelarias

La Comunidad Andina dispone de un sistema de calidad que, ademds de propiciar la mejora de
la fluidez al comercio intracomunitario a través de la eliminacion de los obstaculos técnicos
innecesarios, incentiva la mejora de la calidad de los bienes y servicios que se producen en la
Subregién Andina. Entre los organismos acreditados de certificacidon de productos se
encuentran: Sociedad de Asesoramiento Técnico S.A. (SAT), Certificaciones del Perd S.A.
(CERPER), SGS del Peru S.A., International Analytical Services S.A. (INASSA), Instituto de
Certificacidn, Inspeccidn y Ensayos, Bureau Veritas Quiality International S.A. (BvVAQl), vy
SUCERTE Ingenieros S. A.



Normas técnicas

Normas internas de Pert
e NTPISO 21150:2009 COSMETICOS. Microbiologia.

Instituye directrices generales para la deteccion e individualizacidon del microorganismo en
productos cosméticos a través de un analisis de riesgo microbiolégico apropiado para darle
asegurar seguridad y calidad del producto al consumidor final. (El andlisis de riesgo permite
establecer a que productos se le aplica dicha Norma Técnica Peruana).

NTP ISO 21149:2009 COSMETICOS. Microbiologia.

Enumeracién y deteccidn de bacterias aerobias mesdfilas. Establece directrices generales para
la enumeracién y deteccidn de tales bacterias presentes en cosméticos.

= NTPISO 18416:2009 COSMETICOS. Microbiologia.

Deteccidn de Candida albicans en productos cosméticos.
Normas internacionales

= |SO 29621:2010 Cosmetics
= |SO 22716:2007 Cosmetics
= |SO/TR 24475:2010 Cosmetics

Leyes

= Ley N2 29459. Ley de los productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos
sanitarios. El Peruano, 26 de noviembre de 2009

= Decreto Supremo N2 010-97-SA. Aprueban el Reglamento para el Registro, Control y
Vigilancia Sanitaria de Productos Farmacéuticos y Afines. El Peruano, 24 de diciembre
de 1997.

= Directiva Administrativa N2 162-2010-DIGEMID Certificacién de buenas practicas de
manufactura en laboratorios nacionales y extranjeros. El Peruano, 16 de junio de 2010.

= Resoluciéon Ministerial N2 002-2001-SA/DM Ratifica la "Guia de Inspeccidon para
Establecimientos de Fabricacion de Cosméticos". El Peruano, 06 de enero 2001.



Tributacion®

En Peru, los principales tributos recaen sobre las rentas, la produccién y el consumo, la
circulacion del dinero y el patrimonio. Existen, ademds, otras contribuciones al Seguro Social
de Salud y al Sistema Nacional de Pensiones.

La administracidn y recaudacién de los tributos le compete a la Superintendencia Nacional de
Administracion Tributaria (SUNAT) vy, en algunos casos, a las municipalidades
correspondientes.

Los principales tributos existentes en la actualidad en Peru son los detallados en la siguiente
tabla:

Tabla N2 12 - Principales tributos en Peru

Tributos directos Tributos indirectos Tributos municipales

Impuesto General a las

Impuesto a la Renta Impuesto Predial
Ventas
Impuesto Temporal a los Impuesto Selectivo al
i Impuesto de Alcabala
Activos Netos Consumo
Impuesto a las Transacciones Impuesto a la Propiedad
Financieras Vehicular

Fuente: Extraido de “Guia de Negocios e Inversion en el Pert 2015/2016”, pag. 143, Ministerio de Relaciones
Exteriores, Prolnversidony EY, 2015.

Impuesto a la Renta (IR)

El IR grava la renta neta y se determina anualmente. El ejercicio fisico comienza el 1 de enero
de cada afo y termina el 31 de diciembre. Las declaraciones juradas para las sociedades,
sucursales y personas naturales, por lo general deben ser presentadas antes del 31 de marzo
del afio siguiente. En el ejercicio 2015-2016 la tasa del IR es de 28%.

Impuesto Temporal a los Activos Netos (ITAN)

El ITAN equivale al 0,4% del valor total de activos netos que excedan S/. 1.000.000 (nuevos
soles) determinados al 31 de diciembre del ejercicio anterior. Las compaiiias en etapa pre-
operativa se encuentran excluidas de este impuesto. Ademads, el ITAN constituye crédito
contra el Impuesto a la Renta, pues si al término del ejercicio no ha sido aplicado integramente
se puede solicitar su devolucién.

> Fuente: elaborado por Uruguay XXI en base a datos extraidos de www.deperu.com



Impuesto a las Transacciones Financieras (ITF)

Como regla general, se impone una tasa del 0,005% a los depdsitos y retiros en cuentas de
instituciones financieras en el Perd. Cabe precisar que cualquier pago realizado que exceda la
suma de S/. 3.500 (nuevos soles) o USS 1.000 debe ser necesariamente efectuado por los
siguientes medios de pago: depdsitos en cuentas, giros, transferencias de fondos, 6rdenes de
pago, tarjetas de débito o de crédito expedidas en el pais o cheques “no negociables”.

Impuesto General a las Ventas (IGV)

El IGV grava la venta de bienes, la prestacion y utilizacién de servicios y la implantacion de
bienes con una tasa del 18%, que ya incluye el 2% del Impuesto de Promociéon Municipal. La
Ley del IGV sigue el sistema de débito/crédito, en virtud del cual el IGV de la venta es
compensado contra el IGV pagado en las compras, no encontrandose sujeto a plazos de
prescripcion o caducidad.

Por ultimo, es sumamente relevante sefialar que las compafiias y personas naturales que sean
titulares de concesiones mineras, por un lado, y los inversionistas que hayan suscrito contratos
de licencia o de servicios a los que se refiere la Ley Orgdnica de Hidrocarburos, por otro,
podran acceder a la devolucion definitiva del IGV, siempre que se encuentren en la fase de
exploracién.

Impuesto Selectivo al Consumo (ISC)

Es el impuesto al consumo de bienes especificos, tales como combustibles, cigarros, cerveza,
licores, bebidas gasificadas, entre otros. Se aplica bajo tres sistemas: (i) especifico, que
involucra un monto fijo en nuevos soles por unidad de medida; (ii) al valor, que se aplica sobre
la base de un porcentaje sobre el precio de venta; y (iii) precio de venta, aplicado sobre la base
de un porcentaje sobre el precio sugerido al publico.

Impuesto Predial

Se trata de un tributo municipal de periodicidad anual que grava el valor de los predios
urbanos o rusticos, considerandose predios a los terrenos, las edificaciones e instalaciones fijas
y permanentes. La tasa del impuesto es progresiva acumulativa, variando entre 0,2%, 0,6% y
1,0%, dependiendo del valor del predio. Este impuesto es de cargo de la persona natural o
juridica que al 1 de enero de cada afno resulte propietaria del predio gravado.

Impuesto de Alcabala

Este tributo grava las transferencias de inmuebles urbanos o rusticos a titulo oneroso o
gratuito, cualquiera sea su forma o modalidad, inclusive las ventas con reserva de dominio. La
base imponible es el valor de enajenacidon del inmueble, aplicdndose una tasa de 3% que
gueda a cargo del comprador.



Impuesto al Patrimonio Vehicular

Se refiere a un tributo de periodicidad anual y grava la propiedad de los vehiculos en general
fabricados en el pais o importados, con una antigliedad no mayor a 3 afios, computada a partir
de la primera inscripcién en el Registro de Propiedad Vehicular. La base imponible se
constituye por el valor original de adquisicidn, importacion o de ingreso al patrimonio,
contando con una tasa aplicable de 1%.

Etiquetado y embalaje®

Segun la normativa adoptada por Peru, los productos cosméticos que sean comercializados en
la regién no deben perjudicar la salud humana cuando sean aplicados de forma normal o
razonablemente previsibles de uso, teniendo en cuenta la presentacion del producto. Su
etiquetado debe establecer las instrucciones de eso y eliminacién como cualquier otra
indicacion o informacion importante para el consumidor final y que dicha informacion la
contenga el fabricante o responsable de la comercializacion de tal producto.

Los productos deberdn estar etiquetados siendo acompafiados por un cédigo de identificacion,
para asi poder realizar la vigilancia y control sanitario en el mercado. Los paises miembros
reconoceran el cddigo asignado.

Quienes se encarguen de la comercializacién podrdn recomendar en el envase o en la etiqueta
del producto, el plazo adecuado para el consumo de acuerdo a la vida util del producto
cosmético.

Los productos que serdn empaquetados deben estar etiquetados sobre la linea, para de ésta
forma asegurar su identificacién.

Canales de distribucion

Los canales de ventas en Peru tienen caracteristicas particulares definidas a partir de las
peculiaridades de los compradores, que han obligado a las empresas a desarrollar diferentes
estrategias de posicionamiento. En este sentido, podemos distinguir los compradores
modernos, que prefieren las grandes cadenas de tiendas y supermercados; de los compradores
tradicionales, que demuestran predileccidn por las tiendas minoristas.

Los consumidores peruanos que se definen como compradores modernos se caracterizan por
la falta de tiempo para efectuar sus compras, lo que determina una baja frecuencia en las
mismas y que estén determinadas por la racionalidad. Ademas, el comprador moderno posee
un elevado nivel de acceso a la informacién respecto del producto que desea o necesita
adquirir en forma previa a la compra. Esto ultimo esta estrechamente vinculado con el
comportamiento de baja fidelidad a una marca o producto en particular, puesto que
prevalecen los valores del producto al momento de la eleccién.

® Fuente: Elaborado por Uruguay Xl en base a datos de http://www.digemid.minsa.gob.pe/



Por su parte, el consumidor tradicional mantiene el precio como el elemento cardinal que
determina su decisién, por lo que tampoco presenta gran fidelidad a una marca o producto. A
diferencia del consumidor moderno, este efectia sus compras con mayor asiduidad, incluso
diariamente.

En Lima, el 70% de las ventas se realizan a través del canal tradicional, con un marcado
liderazgo del mercado de comercios como Cencosud, Supermercados Peruanos y Falabella. En
el interior del pais, esta predominancia del canal tradicional es aun superior, pues asciende al
90%, predominando las ventas en las llamadas bodegas y mercados.

En Perq, el canal de ventas moderno viene presentando un fuerte y creciente desarrollo, sobre
todo, por la incorporacién del crédito como medio de pago. De todos modos, los
establecimientos que se encuadran en este medio de comercializaciéon se han consolidado en
especial respecto de los productos de alto nivel, como por ejemplo, las llamadas tiendas por
departamento y las farmacias. En contrapartida, en lo concerniente a productos de primera
necesidad, su presencia no es aun tan determinante.

Por su parte, el canal tradicional no ha presentado una disminucidon del nimero de puntos de
venta frente a la importancia creciente del canal de ventas moderno, sino que, por el
contrario, preserva su presencia en la comercializacidon de bienes de primera necesidad o de
consumo inmediato, que constituye su principal fortaleza. Por tal motivo, el gran numero de
puntos de venta y los bajos precios contribuyen a asegurar su participaciéon en el comercio
total dentro del mercado peruano.

Si bien hay diferencias entre los canales de distribucién de mayor uso, los canales de
distribucion de productos cosméticos por excelencia son las ventas directas y el retail. En este
sentido, diversos informes de prensa de Peru establecen que la venta directa y el retail
representan cada uno el 49% del total de ventas de estos productos. También existe la
distribucidn, aunque en menor medida, en base a e-commerce (0,5%) y profesional (0,5%).

Principales puntos de ingreso’

Ecuador

Guayaguilo

Peru es un pais lider o "hub regional" por su ubicacion central en
la costa occidental de Sudamérica, posibilitando su proyeccion o
como nucleo productivo y comercial regional. Chimbote

Sus costas hacia el Océano Pacifico lo conectan con los paises de callao

la APEC, el mercado mas dinamico del mundo. Ademas, a través

del rio Amazonas y de Brasil se vincula con el Océano Atlantico;

y la cordillera de los Andes, que atraviesa al pais, lo une con Tacna
Ecuador, Colombia, Bolivia, Venezuela, Chile y Argentina.

7 Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de la Direcciéon Nacional de Aduanas. Fuente Mapa: Google
Maps.



Asimismo, se estan consolidando diversos puertos, aeropuertos y un sistema de carreteras, de
modo que Peru estd preparado para servir como eficiente puente de conexién entre los
mercados de América del Sur, Asia y Estados Unidos, principalmente.

Peru tiene como punto principal de ingreso el puerto del Callao, ubicado en la costa central del
pais, en el Pacifico sur-oriental, situado en Lima Metropolitana. Es el principal puerto del pais
en tréfico y capacidad de almacenaje.

El segundo puerto mas importante es el de Chimbote, ubicado en la Provincia de Santa,
Ancash. Este puerto centra las operaciones de harina de pescado y productos agricolas. Otro
puerto importante es el de Tacna.

Precios de fletes internacionales

Los valores que se presentan a continuacion son tarifas para cargas en general, estas deberan
ser verificadas para cada caso en particular.

Maritimo

Los valores presentados a continuacién corresponden a tarifas para carga seca, desde el
puerto de Montevideo al puerto de Callao en Peru.

Tabla 11 - Precios de fletes maritimos desde Uruguay a Peru.

Puerto Contenedores Tarifa USS
20 DV 1.200
Callao
40 DV/HC 1.600

Costos sujetos a gastos locales de origen y destino.

Salidas semanales.

Tiempo de duracion: 36 dias aproximadamente.

Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos brindados por MSC.



Aéreo

Los valores que se presentan a continuacion son tarifas para cargas en general, que deberan
ser verificadas para cada caso en particular.

Tabla 12 - Precios de fletes aéreos desde Uruguay a Peru.

Kg Tarifa USS
Minimo 95
+100 2,55
+300 2,00
+500 1,85

Salidas diarias en aerolinea Avianca (Taca) en vuelos
directos para pasajeros; y salidas jueves y domingos
en vuelos con escala en Bogota para cargas.

Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos brindados por Newport Freight Forwarder.

Logistica y comercializacion

Desde que la mercaderia llega al puerto hasta que sale del mismo demora aproximadamente
una semana. Actualmente tienen un sistema nuevo que se llama “Proceso anticipado” que
permite que la mercaderia cuando llega al puerto se vaya directamente al depésito del
importador para esperar ahi que se termine los documentos de liberacion de la mercaderia. Se
puede comenzar este proceso cuando la mercaderia sali6 de Uruguay, y lleva
aproximadamente unos tres dias. La Ventanilla Unica de Comercio Exterior — VUCE, es un
instrumento estratégico para la facilitacion del comercio exterior, administrado por el
MINCETUR?®, En referencia a la forma de ingreso a Peru identificamos en el transporte aéreo el
Aeropuerto Jorge Chavez situado en la ciudad de Lima el cual es el mas importante del pais
seguido por el Aeropuerto de Cusco al sur del pais el cual sirve a vuelos nacionales y algunos
internacionales (paises limitrofes principalmente).

Para el transporte maritimo podemos destacar la infraestructura portuaria compuesta de 24
puertos de los cuales 19 son maritimos, 4 fluviales y uno lacustre; los mas importantes son el
puerto de Callao (puerto multimodal), Matarani (ubicado al sur del pais contando con 3
terminales) y Paita (situado al norte del pais en el cual se movilizan contenedores y carga en
general).

Los documentos que se exigen a la hora de exportar hacia Perd son el conocimiento de
embarque, factura comercial, declaracidon aduanera de exportacién, lista de empaque y recibo
de manejo en terminal.

® Fuente: Ministerio de Comercio Exterior y Turismo de Peru



Empresas de transporte internacional de mercaderia entre

Periy Uruguay
Maritimo
Nombre de la empresa: LOGISTICS INTERNATIONAL FREIGHT FORWARDER
Direccion: Tiburcio Gomez 1329, suite 205
Ciudad: Montevideo, Uruguay
Teléfono: (00598) 26244955

Nombre de la empresa: COSMOS AGENCIA MARITIMA
Direccion: D. Jr. Mariscal Miller 450 piso 9
Ciudad: Callao, Peru

Teléfono: (511) 714 4444

Aéreo

Nombre de la empresa:

LAN Airlines

Direccion: José Ellauri 343
Ciudad: Montevideo, Uruguay
Teléfono: (+598) 2712 5555

Nombre de la empresa:

Avianca

Direccion: WTC — Luis Alberto de Herrera 1248, Torre 2 Oficina 9.
Ciudad: Montevideo, Uruguay
Teléfono: (+598) 2628 1234

Maritimo y aéreo

Nombre de la empresa:

NEWPORT FREIGHT FORWARDER S.A

Direccion: Aeropuerto Internacional de Carrasco, Of 119
Ciudad: Canelones, Uruguay
Teléfono: (00598) 26041582




Estrategias de negociacion

Si bien el tamano del mercado es reducido, es importante considerar que en las zonas
fronterizas la practica del contrabando es generalizada.

Los canales de comercializacion en Perd aln se encuentran en un proceso de
reestructuracién, conviven las pequefias y tradicionales tiendas con grandes
supermercados y cadenas internacionales que se estan instalando en el pais.

De todos modos, la forma de introducir productos extranjeros al pais es a través de
importadores y/o distribuidores, debido a las dificultades logisticas y comerciales que se
deben afrontar en el mercado peruano. En efecto, al tratar con empresas publicas o con la
Administracion, la legislacién peruana establece la obligatoriedad de contar con un agente
local.

Durante las negociaciones con una contraparte peruana conviene mantener el mismo
equipo de negociacidn, ya que ellos consideran que la negociacidn se realiza con las
personas mas que con las empresas que estas representan.

En las presentaciones es sumamente positivo utilizar argumentos emocionales para
enfatizar en los beneficios del acuerdo, no debe abrumarse con demasiados datos o cifras
estadisticas.

En cada reunién hay que estar preparado para negociar todos los aspectos del acuerdo en
forma simultanea, y no de forma secuencial o uno a uno. Ademads, en la cultura de
negocios peruana se utiliza mucho el regateo, motivo por el cual es aconsejable dejar
cierto margen de negociacion y estar preparado para llegar hasta el ultimo precio.

Por todo ello, el ritmo de negociacidn acostumbra a ser lento, especialmente en acuerdos
complejos, lo que indica que sera necesario dedicar mucho tiempo y visitar varias veces el
pais.

En lo que atafie a la moneda en que se efectlan las negociaciones y las transacciones con
el exterior, es habitual el uso del ddlar, en lugar de la moneda local, debido a que la
economia peruana esta sumamente dolarizada.



Tips a tener en cuenta a la hora de exportar a Pera®

= El perfil del comprador es jovial, franco, claro y transparente. Mas que la formalidad,
valora la sinceridad, los modales, el trato directo y la palabra empefiada.

= Propicia la confianza en los negocios, sostenida en la buena fe comercial. Afianza una
relacion comercial que puede prolongarse por afios. Lealtad en los negocios en base a una
sana “costumbre comercial”. Exige productos de calidad. Puede relativizar la marca
comercial por una calidad duradera.

= Es recomendable, aunque no determinante, que el proveedor extranjero se presente
como adscrito a una cdmara de comercio, asociacién o gremio empresarial.

= El importador peruano generalmente ya tiene contratos suscritos con sus clientes locales,
por lo que es de suma importancia cumplir con la fecha de entrega pactada.

= Para fines del pago, recurre mas a la transferencia bancaria (depdsito en cuenta), que a
una carta de crédito.

= Se siente mas comodo con precio en término CIF, de todas formas el peruano no es
cerrado.

= No suele contratar seguro por el transporte de la mercancia. Salvo, grandes voliumenes,
carga refrigerada, perecedera.

= Da valor a la comunicacién electrénica. Suele solicitar un contrato de compraventa por
escrito.

= |ncumplimiento contractual: para solucién de controversias, prefiere el Arbitraje (CCL).

= El protocolo es importante, al igual que la primera impresion. La entrega de la tarjeta
personal es realmente un protocolo.

= La puntualidad no es un atributo generalizado y se suele no valorar suficientemente el
tiempo de las personas. Sin embargo, generalmente hay mas puntualidad en las citas a las
horas del desayuno.

= Enreuniones sociales como almuerzos, comidas o fiestas, es comun en los peruanos llegar
con retrasos de hasta 30 minutos de la hora indicada.

= El peruano, por su amabilidad, gusta de dar obsequios al extranjero y recibirlos.

= La vestimenta suele ser mas formal que informal, aunque se recomienda indagar cual es

el cddigo adecuado para cada ocasion.

° Fuente: “Oportunidades de Negocio en el Perd” , Cdmara de Comercio Lima (CCL)



Principales instituciones de referencia

= Banco Central De Reserva Del Peru (BCRP), www.bcrp.gob.pe

=  Ministerio De Comercio Exterior y Turismo - (MINCETUR). www.mincetur.gob.pe

=  Ministerio De Economia Y Finanzas Del Perd, www.mef.gob.pe

= Camara De Comercio De Lima — CCL, www.camaralima.org.pe

= Sociedad De Comercio Exterior Del Pert - (COMEX), www.comexperu.org.pe

= Superintendencia Nacional De Administracion Tributaria Del Perd — SUNAT,

www.sunat.gob.pe

= Sijtuacién Arancelaria, Acuerdos Comerciales — Desgravaciones, Estadisticas De

Importacion Y Exportacion, Acceso Mercado: www.aduanet.gob.pe

= |nstituto Nacional De Defensa De La Competencia Y De La Proteccién De La Propiedad

Intelectual (INDECOPI), www.indecopi.gob.pe

=  Servicio Nacional De Sanidad Agraria (SENASA) www.senasa.gob.pe

= Direccidon General De Salud Ambiental (DIGESA), www.digesa.minsa.gob.pe

= Sociedad Nacional De Industrias (SNI), www.sni.org.pe

= |nstituto Nacional De Estadistica e Informatica (INEI) www.inei.gob.pe



http://www.bcrp.gob.pe/
http://www.mincetur.gob.pe/
http://www.mef.gob.pe/
http://www.camaralima.org.pe/
http://www.comexperu.org.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.aduanet.gob.pe/
http://www.indecopi.gob.pe/
http://www.senasa.gob.pe/
http://www.digesa.minsa.gob.pe/
http://www.sni.org.pe/
http://www.inei.gob.pe/
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