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DATOS BASICOS SOBRE BELGICADATOS BASICOS SOBRE BELGICA

••
 

Nombre oficial: Reino de BNombre oficial: Reino de Béélgicalgica
••

 
Superficie: 30,528 Km2.Superficie: 30,528 Km2.

••
 

UbicaciUbicacióón: 
 

Noroeste 
 

de 
 

Europa. 
 

Limita 
 

con 
 

el n: 
 

Noroeste 
 

de 
 

Europa. 
 

Limita 
 

con 
 

el 
 Mar 

 
del 

 
Norte, 

 
Holanda, 

 
Alemania, Mar 

 
del 

 
Norte, 

 
Holanda, 

 
Alemania, 

 Luxemburgo y FranciaLuxemburgo y Francia
••

 
Capital: Bruselas (1.2 millones de hab.)Capital: Bruselas (1.2 millones de hab.)

••
 

PoblaciPoblacióón: 10n: 10’’400,000 (2004)400,000 (2004)
••

 
Tipo 

 
de 

 
Gobierno: 

 
MonarquTipo 

 
de 

 
Gobierno: 

 
Monarquíía 

 
constitucional. a 

 
constitucional. 

 Estado FederalEstado Federal
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DATOS BASICOS SOBRE BELGICA DATOS BASICOS SOBRE BELGICA 
 (2)(2)

••
 

ComposiciComposicióón n éétnica e idiomas oficiales: tnica e idiomas oficiales: 
Flamencos:  59%  de  la  poblaciFlamencos:  59%  de  la  poblacióón,  habla n,  habla 
flamenco. flamenco. 
ValonesValones: 38% de la : 38% de la pobpob. , de habla francesa. . , de habla francesa. 
GermanGermanóófonosfonos: 1%, de habla alemana.: 1%, de habla alemana.

••
 

Moneda: Euro (1 euro = 1.38 Moneda: Euro (1 euro = 1.38 US$US$
 

‐‐03/08/07)03/08/07)
••

 
Puertos: 

 
Amberes 

 
(2do 

 
puerto 

 
mPuertos: 

 
Amberes 

 
(2do 

 
puerto 

 
máás 

 
importante s 

 
importante 

 de Europa), Gante, Brujas.de Europa), Gante, Brujas.
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Indicador 2006

Población   10.4 Mill.

Producto Bruto Interno (Mill
 

US $) 411,986          

PBI Per Capita (US$) 39,614

Crecimiento del PBI 3.0

Tasa de inflación anual 2.3%

Desempleo 8.2%

PBI por sector – Agro 1.3%, Ind
 

24%, Serv. 74%
Fuentes: FMI, The Economist

 

Inteligence

 

Unit, Banco Nacional de Bélgica

Indicadores Indicadores 
 MacroeconMacroeconóómicosmicos
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EconomEconomíía Belgaa Belga
Economía moderna  y  desarrollada.  En  los  últimos 

27  años  ha  crecido moderada  pero  sostenidamente,  
entre 0.7 y 2.6%. El pronóstico para el 2007 es 2.3%.  
Tiene una población relativamente pequeña, pero su 

economía  aprovecha  fuertemente  la  demanda 
comunitaria y realiza intenso comercio con sus socios 
europeos (el 76,8% de sus exportaciones van a la zona 
Euro). 
Es un gran centro de distribución y de tránsito para 

otros países comunitarios. 
Ha  capitalizado  su  situación  geográfica  central. 

Tiene  una  sofisticada  red  de  trasporte,  y  una 
diversificada base industrial y comercial.
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EconomEconomíía Belga a Belga ‐‐  22
•

 
Agro‐> 1.3% del PBI – Rol pequeño. 

•
 

Industria‐> 
 

24% 
 

del 
 

PBI. 
 

Concentrada 
 

en 
 populosas 

 
zonas 

 
flamencas 

 
del 

 
norte. 

 
Con 

 escasos 
 

recursos 
 

naturales, 
 

Bélgica 
 

importa 
 amplia 

 
cantidad 

 
de 

 
materia 

 
prima 

 
y 

 
productos 

 semi‐terminados que luego procesa y re‐exporta 
 en 

 
grandes 

 
volúmenes. 

 
La 

 
mayoría 

 
de 

 
sectores 

 industriales 
 

están 
 

representados: 
 

el 
 

químico 
 

y 
 farmacéutico, 

 
siderurgia, 

 
textil, 

 
biotecnología,   

 transformación 
 

de 
 

alimentos, 
 

refinación, 
 electrónica, automóviles, fab.

 
de maquinaria,...  

•
 

El 
 

resto 
 

de 
 

la 
 

economía 
 

es 
 

dominada 
 

por 
 

el 
 sector 

 
servicios

 
que 

 
representa 

 
es 

 
75% 

 
del 

 
PBI 

 (transporte, 
 

turismo, 
 

seguros, 
 

servicios 
 financieros, telecomunicaciones …)
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INTERCAMBIOINTERCAMBIO
COMERCIAL CON EL RESTO COMERCIAL CON EL RESTO 

 DEL MUNDODEL MUNDO
(MILLONES US$)*(MILLONES US$)*

AAññoo ExportaciExportacióónn ImportaciImportacióónn Balance Balance 

20042004 306,000306,000 285,000285,000 21,00021,000

20052005 323,779323,779 307,364307,364 16,41416,414

20062006 352,000352,000 338,040338,040 13,9613,96

Fuente: Banco Mundial, FMI, Banco Nacional de Bélgica,

*   1E
 

: 1,20$ 
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BBÉÉLGICA: PRINCIPALES LGICA: PRINCIPALES 
 IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES 

 2006 (CON PORCENTAJES DEL TOTAL)2006 (CON PORCENTAJES DEL TOTAL)

EXPORTACIONES EXPORTACIONES IMPORTACIONES IMPORTACIONES 

Prod. Prod. QuQuíímicosmicos (13.3%) (13.3%) Prod. Prod. QuQuíímicosmicos (12.3)(12.3)

EquipoEquipo de de transportetransporte 
(10.9%)(10.9%)

MaquinariaMaquinaria (11.7)(11.7)

MaquinariaMaquinaria (10.8%)(10.8%) EquipoEquipo de de transportetransporte 
(9.7%)(9.7%)

AlimentosAlimentos, , bebidasbebidas y y 
tabacotabaco (7.5%)(7.5%)

AlimentosAlimentos, , bebidasbebidas y y 
tabacotabaco (7%)(7%)
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PRINCIPALES SOCIOS PRINCIPALES SOCIOS 
COMERCIALES DE BELGICA COMERCIALES DE BELGICA -- 20062006

DE EXPORTACIONDE EXPORTACION DE IMPORTACIONDE IMPORTACION

FranciaFrancia (17.0%)(17.0%) PaPaíísesses BajosBajos (21,1%)(21,1%)

AlemaniaAlemania (19.9%)(19.9%) AlemaniaAlemania (15.9)(15.9)

PaPaíísesses BajosBajos (12.0%)(12.0%) FranciaFrancia (12.8%)(12.8%)

GranGran BretaBretaññaa (8%)(8%) GranGran BretaBretaññaa (7.5%)(7.5%)

EE.UU. (4.5%)EE.UU. (4.5%) EE.UU (5.1%)EE.UU (5.1%)

EU (76.3%)EU (76.3%) PaPaíísesses en en desarrollodesarrollo (10%)(10%)
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COMERCIO PERUCOMERCIO PERU‐‐BELGICABELGICA

••
 

En 
 

la 
 

UE, 
 

BEn 
 

la 
 

UE, 
 

Béélgica 
 

es 
 

el 
 

5to. 
 

mercado 
 

mlgica 
 

es 
 

el 
 

5to. 
 

mercado 
 

máás 
 

importante s 
 

importante 
 para 

 
el 

 
Perpara 

 
el 

 
Perúú, 

 
luego 

 
de 

 
Espa, 

 
luego 

 
de 

 
Españña, 

 
Holanda, 

 
Alemania, a, 

 
Holanda, 

 
Alemania, 

 Italia y Gran BretaItalia y Gran Bretañña. a. 
••

 
El 

 
2006, 

 
las 

 
exportaciones 

 
a 

 
BEl 

 
2006, 

 
las 

 
exportaciones 

 
a 

 
Béélgica 

 
ascendieron 

 
a lgica 

 
ascendieron 

 
a 

 
US$US$

 511.3 millones. Importamos por 511.3 millones. Importamos por US$US$
 

51.millones. 51.millones. 
••

 
El 

 
intercambio 

 
comercial 

 
total 

 
fue 

 
de El 

 
intercambio 

 
comercial 

 
total 

 
fue 

 
de 

 
US$US$

 
562.3 562.3 

 millones de dmillones de dóólares. lares. 
••

 
La 

 
balanza 

 
comercial 

 
fue 

 
favorable 

 
al 

 
PerLa 

 
balanza 

 
comercial 

 
fue 

 
favorable 

 
al 

 
Perúú

 
por por 

 
US$US$

 460.3 millones.460.3 millones.
••

 
219 219 

 
empresasempresas

 
peruanasperuanas

 
exportaronexportaron

 
productosproductos

 
de 

 
339 de 

 
339 

 partidaspartidas
 

arancelariasarancelarias
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INTERCAMBIO COMERCIAL PERUINTERCAMBIO COMERCIAL PERU‐‐BELGICA BELGICA 
 20012001‐‐20052005

 (en (en millonesmillones
 

de US$ en de US$ en valorvalor
 

FOB)FOB)

20022002 20032003 20042004 20052005 20062006

Exp Exp –– PP 103103 95.895.8 169169 227227 511,3511,3

Imp Imp –– 
PP

46.646.6 4949 5151 5959 5151

BalanzBalanz 
aa Com. Com. 

56.456.4 46.746.7 118118 168.3168.3 460.3460.3

IntercInterc. . 
Com.Com.

149.6149.6 144.8144.8 220220 286286 561.3561.3
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PRINCIPALES EXPORTACIONES PRINCIPALES EXPORTACIONES 
 PERUANAS A BELGICA: 2006PERUANAS A BELGICA: 2006

Minerales  de  zinc,  cobre  y  plomo  y  sus  concentrados  (44 
empresas)
Grasas y aceites de pescado (27 empresas)
Café sin descafeinar ‐sin tostar‐ (20 empresas)
Conchas de abanico (9 empresas)
Oxido de zinc (blanco o flor de zinc) (2 empresas)  
Plátanos frescos orgánicos (tipo “cavendish valery”) (3 emp.)
Bismuto en polvo  
Hilados de algodón peinado (3 empresas)
Laminados planos de zinc 
Espárragos  (14 empresas)
Cacao (3 ), Xantófila (marigold) 
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PRINCIPALES SECTORES DE PRINCIPALES SECTORES DE 
 EXPORTACION PERUANOS EXPORTACION PERUANOS 

 (US$ (US$ millonesmillones))

0

20

40

60

80

100

120

140

2004 2005

Min.
Pesca
Agro

20052005 20062006

MinerMinerííaa 127.5127.5 357.3357.3

PescaPesca
T+NTT+NT

57.557.5 39.839.8

AgroAgro
T+NTT+NT

27.527.5 88.888.8
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OTROS SECTORES MENORES OTROS SECTORES MENORES 
 DE EXPORTACION PERUANOS DE EXPORTACION PERUANOS 
 (US$ (US$ millonesmillones))

0

1

2

3

4

5

6

2004 2005

Quim.
Textil
Sider

20052005 20062006

QuQuíímicmic 5.45.4 12.512.5

TextilTextil
T+NTT+NT

55 4.74.7

SiderSider.. 3.43.4 5.65.6
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PRINCIPALES PRODUCTOS DE PRINCIPALES PRODUCTOS DE 
 EXPORTACION EXPORTACION ––

 
POR SECTORESPOR SECTORES

•• MINERIA:MINERIA: 1) Concentrados 1) Concentrados ZnZn, Cu y Pb. 2) , Cu y Pb. 2) 
Bismuto y Bismuto y teluroteluro

•• PESCA:PESCA: 1) Aceite de pescado, conchas de 1) Aceite de pescado, conchas de 
abanico. 2) Calamares y pota, conservas de abanico. 2) Calamares y pota, conservas de 
pescado, filetes y peces ornamentalespescado, filetes y peces ornamentales

•• AGROINDUSTRIA:AGROINDUSTRIA: 1) Caf1) Caféé, banano org, banano orgáánico, nico, 
espespáárragos, cacao. 2) Clementinas, paltas, tara, rragos, cacao. 2) Clementinas, paltas, tara, 
cochinilla, mangos. 3) Frijoles, harina y capsulas cochinilla, mangos. 3) Frijoles, harina y capsulas 
de maca, cerealesde maca, cereales
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PRINCIPALES PRODUCTOS DE PRINCIPALES PRODUCTOS DE 
 EXPORTACION EXPORTACION ––

 
POR SECTORESPOR SECTORES

• QUIMICO: 1) ÓÓxido de xido de ZnZn, , XantXantóófilafila (colorante (colorante 
de de MarigoldMarigold). 2) Extractos vegetales. 3) Sulfato ). 2) Extractos vegetales. 3) Sulfato 
de Cu, fungicidasde Cu, fungicidas

• TEXTIL/PRENDAS: 1) Hilados de algod1) Hilados de algodóón. n. 
2)T2)T--shirtsshirts de algodde algodóón. 3) Chales, sun. 3) Chales, suééteresteres

•• SIDERURGICO:SIDERURGICO: 1)Laminados planos de 1)Laminados planos de ZnZn, , 
selenio en polvo 2) Bismuto en agujas, alambre selenio en polvo 2) Bismuto en agujas, alambre 
de Cu, manufacturas de de Cu, manufacturas de ZnZn.   .   
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POTENCIALIDAD PARA EXPANDIR POTENCIALIDAD PARA EXPANDIR 
 LAS EXPORTACIONES PERUANASLAS EXPORTACIONES PERUANAS

••
 

SECTOR AGROALIMENTARIO: SECTOR AGROALIMENTARIO: 
••

 
Mangos frescos, uva, palta, espMangos frescos, uva, palta, espáárragos, palmitos rragos, palmitos 

 en 
 

conserva, 
 

alcachofas 
 

en 
 

conserva, en 
 

conserva, 
 

alcachofas 
 

en 
 

conserva, 
 clementinas, cacao, tara.clementinas, cacao, tara.

••
 

SECTOR PESCASECTOR PESCA::
••

 
Conchas 

 
de 

 
abanico, 

 
filetes 

 
de 

 
pescado Conchas 

 
de 

 
abanico, 

 
filetes 

 
de 

 
pescado 

 congelado, 
 

calamares 
 

congelados, 
 

peces congelado, 
 

calamares 
 

congelados, 
 

peces 
 ornamentalesornamentales

••
 

OTROS SECTORES:OTROS SECTORES:
••

 
Textiles 

 
y 

 
confecciones: 

 
prendas 

 
de 

 
vestir 

 
de Textiles 

 
y 

 
confecciones: 

 
prendas 

 
de 

 
vestir 

 
de 

 algodalgodóón, Tn, T‐‐shirtsshirts, hilados y fibras, hilados y fibras
••

 
QuQuíímicos: Lacas colorantes, qumicos: Lacas colorantes, quíímicos bmicos báásicossicos



1818

POTENCIALIDAD PARA EXPANDIR POTENCIALIDAD PARA EXPANDIR 
 LAS EXPORTACIONES PERUANAS  (2)LAS EXPORTACIONES PERUANAS  (2)

••
 

Si su empresa desea informaciSi su empresa desea informacióón sobre potenciales importadores n sobre potenciales importadores 
 belgas de un determinado producto, puede solicitar a la Embajadabelgas de un determinado producto, puede solicitar a la Embajada
 una lista de estas compauna lista de estas compañíñías, precisando el producto en que estas, precisando el producto en que estáá

 interesado y su partida arancelaria. interesado y su partida arancelaria. 
••

 
Por ejemplo, la Embajada mantiene actualizadas listas de Por ejemplo, la Embajada mantiene actualizadas listas de 

 potenciales clientes para, entre otros:potenciales clientes para, entre otros:
–– Productos de pescado,Productos de pescado,
–– Frutas y Legumbres frescas y conservas.Frutas y Legumbres frescas y conservas.
–– Complementos AlimentariosComplementos Alimentarios
–– Productos textiles (fibras, tejidos, prendas de vestir)Productos textiles (fibras, tejidos, prendas de vestir)
–– Lacas colorantes, Lacas colorantes, 
–– Madera, etc.Madera, etc.
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FORTALEZASFORTALEZAS
•• Alto poder adquisitivoAlto poder adquisitivo
•• Alto volumen de importacionesAlto volumen de importaciones
•• Alto nivel de especializaciAlto nivel de especializacióón por sectoresn por sectores
•• InnovaciInnovacióón tecnoln tecnolóógicagica
•• Fuerte rol del comercio exterior en el PBIFuerte rol del comercio exterior en el PBI
•• Centro de distribuciCentro de distribucióón y transito  por excelencia n y transito  por excelencia 
OPORTUNIDADES OPORTUNIDADES 
•• Alto volumen de importaciones Alto volumen de importaciones 
•• Gran demanda y especializaciGran demanda y especializacióón en productos agrn en productos agríícolas, qucolas, quíímicos, micos, 

pesqueros y otros.pesqueros y otros.
•• Gran integraciGran integracióón de la economn de la economíía belga con la de la UEa belga con la de la UE
•• SGP PlusSGP Plus
•• Fortaleza del euro y depreciaciFortaleza del euro y depreciacióón cn cííclica del dclica del dóólar norteamericano lar norteamericano 

INFORMACION DEL INFORMACION DEL 
 MERCADO BELGA MERCADO BELGA ––  ANALISIS ANALISIS 

 FODA (1)FODA (1)
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INFORMACION DEL INFORMACION DEL 
 MERCADO BELGA MERCADO BELGA ––  ANALISIS ANALISIS 

 FODA (2)FODA (2)
DEBILIDADESDEBILIDADES
•• Escasos recursos naturalesEscasos recursos naturales
•• Limitada demanda (reducida poblaciLimitada demanda (reducida poblacióón)n)
•• La economLa economíía es inusualmente dependiente de la situacia es inusualmente dependiente de la situacióón del n del 

mercado europeo y mundial.mercado europeo y mundial.
•• Requerimiento de dos idiomas Requerimiento de dos idiomas 
AMENAZASAMENAZAS
•• La necesidad del mejor precioLa necesidad del mejor precio--mayor calidad hace que estmayor calidad hace que estéén n 

dispuestos a cambiar de proveedores con rapidez.dispuestos a cambiar de proveedores con rapidez.
•• Fuerte competencia de otros paFuerte competencia de otros paííses sudamericanos por tener ses sudamericanos por tener 

mayor presencia en el mercado belga con productos mayor presencia en el mercado belga con productos 
semejantes a los peruanos (Brasil, Msemejantes a los peruanos (Brasil, Mééxico, Chile, Argentina y xico, Chile, Argentina y 
Colombia).Colombia).

•• Requiere alto nivel de especializaciRequiere alto nivel de especializacióón y competitividad a sus n y competitividad a sus 
proveedoresproveedores
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EL CONSUMIDOR BELGA: EL CONSUMIDOR BELGA: 
LA POBLACIONLA POBLACION

•• PoblaciPoblacióón total: 10.4 n total: 10.4 
millones de hab.millones de hab.

•• PobPob. urbana: 97%. urbana: 97%
•• Crecimiento anual: Crecimiento anual: 

0.3%0.3%
•• PEA: 4.6 millonesPEA: 4.6 millones
•• Etnias principalesEtnias principales
•• Principales ciudades: Principales ciudades: 

BruselasBruselas 11´́200,000200,000

AmberesAmberes 500,000500,000

GanteGante 250,000250,000

CharleroiCharleroi 207,000207,000

LiejaLieja 200,000200,000

BrujasBrujas 117,000117,000
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EL CONSUMIDOR BELGA (2)EL CONSUMIDOR BELGA (2)

DISTRIBUCION DEL DISTRIBUCION DEL 
GASTO PRIVADOGASTO PRIVADO

HabitaciHabitacióónn 2020--25%25%
TransporteTransporte 1515--17%17%
AlimentaciAlimentacióón n 1515--17%17%
EntretenimientoEntretenimiento 1111--12%12%
ElectElect. & gas. & gas 55--7%7%
MuebMueb & Electro.& Electro. 55--7%7%
VestidoVestido 5%5%
SaludSalud 22--3%3%
OtrosOtros 1313--14%14%
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EL CONSUMIDOR BELGA (3)EL CONSUMIDOR BELGA (3)

•• El precio, siempre el precioEl precio, siempre el precio
•• Exigencia de alta calidadExigencia de alta calidad
•• Consumo racional, no emotivoConsumo racional, no emotivo
•• VisiVisióón utilitaria y de funcionalidad.n utilitaria y de funcionalidad.
•• InformaciInformacióón detallada de contenido y n detallada de contenido y 

modo de empleo de cada producto.modo de empleo de cada producto.
•• Servicio de postServicio de post--ventaventa
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EL CONSUMIDOR BELGA (4): EL CONSUMIDOR BELGA (4): 
PercepciPercepcióón de productos n de productos 

peruanosperuanos
•• Sector de la agroindustria:Sector de la agroindustria:

–– Excelente reconocimiento Excelente reconocimiento --> Esp> Espáárrago (5to. rrago (5to. 
Mercado mundial). Mercado mundial). CamposolCamposol, , DrokasaDrokasa

–– Creciente posicionamiento y reconocimiento de Creciente posicionamiento y reconocimiento de 
plpláátanos orgtanos orgáánicos (2do Mercado Mundial). nicos (2do Mercado Mundial). BioBio 
Costa & Costa & CorpCorp Peruana de Desarrollo BananeroPeruana de Desarrollo Bananero

–– 1er. Mercado mundial para el Cacao (1er. Mercado mundial para el Cacao (AcopagroAcopagro y y 
CoopCoop. R. Ríío o ApurimacApurimac))

–– Creciente presencia de paltas (Creciente presencia de paltas (CamposolCamposol / CPF), y / CPF), y 
mangos.mangos.

•• Sector pesquero:Sector pesquero:
–– 1er mercado mundial para el aceite de pescado1er mercado mundial para el aceite de pescado
–– 2do. Mercado mundial: creciente posicionamiento/ 2do. Mercado mundial: creciente posicionamiento/ 

reconocimiento de las conchas de abanico. reconocimiento de las conchas de abanico. 
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ACCESO AL MERCADOACCESO AL MERCADO

COMPETITIDADCOMPETITIDAD

•• PrecioPrecio
•• CalidadCalidad
•• VolumenVolumen
•• Plazo de entregaPlazo de entrega
•• NormatividadNormatividad
•• SeriedadSeriedad
•• ContinuidadContinuidad



2626

ACCESO AL MERCADO: ACCESO AL MERCADO: 
 IMPORTANCIA LOGISTICA (2)IMPORTANCIA LOGISTICA (2)

•• Extensa red de transporte. VExtensa red de transporte. Víía acua acuáática, tica, 
carretera y ferrocarril.carretera y ferrocarril.

•• Puerto de Amberes:Puerto de Amberes: 2do puerto Europeo. 4to. 2do puerto Europeo. 4to. 
A nivel mundialA nivel mundial

•• Especializado en granos, fruta, fertilizantes, Especializado en granos, fruta, fertilizantes, 
bultos de bultos de cartoncarton, etc., etc.

•• Maneja aprox. 150 millones de Maneja aprox. 150 millones de tonstons. anuales de . anuales de 
mercanciamercancia

•• Longitud del puerto: 129.8 Longitud del puerto: 129.8 KmsKms..
•• Brasil y Brasil y MexicoMexico lo utilizan lo utilizan intesamenteintesamente..
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ACCESO AL MERCADO: BENEFICIOS ACCESO AL MERCADO: BENEFICIOS 
 PARA  EXPORTACIONES PERUANAS PARA  EXPORTACIONES PERUANAS 
 A EUROPA:  SGP PLUS (3)A EUROPA:  SGP PLUS (3)

••
 

Los 
 

productos 
 

peruanos 
 

gozan 
 

en 
 

BLos 
 

productos 
 

peruanos 
 

gozan 
 

en 
 

Béélgica lgica 
 

‐‐y 
 

en 
 

la y 
 

en 
 

la 
 UEUE‐‐

 
del Sistema Generalizado de Preferencias Plus del Sistema Generalizado de Preferencias Plus 

 (que ha reemplazado al SGP Drogas). (que ha reemplazado al SGP Drogas). 
••

 
SGPSGP‐‐Plus Plus 

 
‐‐> 

 
tratamiento 

 
preferencial, 

 
no > 

 
tratamiento 

 
preferencial, 

 
no 

 discriminatorio, 
 

no 
 

recdiscriminatorio, 
 

no 
 

recííproco 
 

y 
 

autproco 
 

y 
 

autóónomo, 
 

por 
 

el nomo, 
 

por 
 

el 
 que 

 
se 

 
otorgan 

 
preferencias 

 
arancelarias 

 
a 

 
algunos que 

 
se 

 
otorgan 

 
preferencias 

 
arancelarias 

 
a 

 
algunos 

 papaííses en desarrollo, como el Perses en desarrollo, como el Perúú..
••

 
Todos 

 
los 

 
productos 

 
industriales 

 
y 

 
muchos Todos 

 
los 

 
productos 

 
industriales 

 
y 

 
muchos 

 agragríícolas 
 

se 
 

benefician 
 

del 
 

SGPcolas 
 

se 
 

benefician 
 

del 
 

SGP‐‐Plus. 
 

Los Plus. 
 

Los 
 principales 

 
productos 

 
de 

 
exportaciprincipales 

 
productos 

 
de 

 
exportacióón 

 
beneficiados n 

 
beneficiados 

 del 
 

SGPdel 
 

SGP‐‐Plus 
 

el 
 

2006 
 

fueron 
 

espPlus 
 

el 
 

2006 
 

fueron 
 

espáárragos, 
 

filetes rragos, 
 

filetes 
 congelados, conchas de abanico, discos de zinc, etc.congelados, conchas de abanico, discos de zinc, etc.
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ACCESO AL MERCADO:ACCESO AL MERCADO:
 MEDIDAS ARANCELARIAS (4)MEDIDAS ARANCELARIAS (4)

••
 

Como 
 

miembro 
 

de 
 

la 
 

UE, 
 

BComo 
 

miembro 
 

de 
 

la 
 

UE, 
 

Béélgica 
 

aplica 
 

el lgica 
 

aplica 
 

el 
 Arancel 

 
Integrado 

 
de 

 
la 

 
UE 

 
(el 

 
TARIC) 

 
a 

 
los Arancel 

 
Integrado 

 
de 

 
la 

 
UE 

 
(el 

 
TARIC) 

 
a 

 
los 

 bienes importados de pabienes importados de paííses de fuera de la UE. ses de fuera de la UE. 
••

 
EEs aconsejable verificar constantemente el status s aconsejable verificar constantemente el status 

 vigente 
 

de 
 

las 
 

tarifas 
 

arancelarias 
 

en 
 

el 
 

TARIC vigente 
 

de 
 

las 
 

tarifas 
 

arancelarias 
 

en 
 

el 
 

TARIC 
 para 

 
las 

 
importaciones. 

 
Esto 

 
puede 

 
hacerse para 

 
las 

 
importaciones. 

 
Esto 

 
puede 

 
hacerse 

 electrelectróónicamente en:nicamente en:
http://http://ec.europa.euec.europa.eu//taxation_customstaxation_customs//ddsdds/es//es/tarhome.httarhome.ht

 mm

http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/es/tarhome.htm


2929

ACCESO AL MERCADO: MEDIDAS ACCESO AL MERCADO: MEDIDAS 
 PARAPARA‐‐ARANCELARIAS (5)ARANCELARIAS (5)

••
 

NORMAS 
 

FITOSANITARIAS 
 

Y 
 

VETERINARIAS: NORMAS 
 

FITOSANITARIAS 
 

Y 
 

VETERINARIAS: 
 InformaciInformacióón 

 
sobre 

 
control 

 
sanitario: 

 
aditivos, 

 
higiene 

 
de 

 
los n 

 
sobre 

 
control 

 
sanitario: 

 
aditivos, 

 
higiene 

 
de 

 
los 

 productos 
 

alimenticios, 
 

etc., 
 

pueden 
 

ser 
 

hallados 
 

en: productos 
 

alimenticios, 
 

etc., 
 

pueden 
 

ser 
 

hallados 
 

en: 
 httphttp://://www.europa.eu.intwww.europa.eu.int//commcomm//foodfood//fsfs//sfpsfp//sfp_index_en.htmlsfp_index_en.html

••
 

CUOTAS: CUOTAS: 
 

existen 
 

limitaciones 
 

cuantitativas 
 

para 
 

el 
 

ingreso existen 
 

limitaciones 
 

cuantitativas 
 

para 
 

el 
 

ingreso 
 de 

 
algunos 

 
productos 

 
de 

 
terceros 

 
pade 

 
algunos 

 
productos 

 
de 

 
terceros 

 
paííses 

 
al 

 
mercado ses 
 

al 
 

mercado 
 comunitario. 

 
Para 

 
el 

 
Percomunitario. 

 
Para 

 
el 

 
Perúú,   tienen 

 
incidencia 

 
sobre 

 
productos ,   tienen 

 
incidencia 

 
sobre 

 
productos 

 textiles. Sin embargo, la cuota es amplia y el nuestro patextiles. Sin embargo, la cuota es amplia y el nuestro paíís ss sóólo lo 
 hace uso de alrededor del 5.8% de su cuota.hace uso de alrededor del 5.8% de su cuota.

••
 

ETIQUETADO 
 

Y 
 

ENVASE: ETIQUETADO 
 

Y 
 

ENVASE: 
 

La 
 

Directiva 
 

de 
 

la 
 

2000/13/CE La 
 

Directiva 
 

de 
 

la 
 

2000/13/CE 
 contiene 

 
las 

 
disposiciones 

 
generales 

 
sobre 

 
etiquetado 

 
de  contiene 

 
las 

 
disposiciones 

 
generales 

 
sobre 

 
etiquetado 

 
de  

 productos 
 

para 
 

consumo 
 

humano. 
 

Disposiciones 
 

sobre productos 
 

para 
 

consumo 
 

humano. 
 

Disposiciones 
 

sobre 
 etiquetado se pueden encontrar tambietiquetado se pueden encontrar tambiéén en normas aplicables n en normas aplicables 
 a 

 
productos 

 
especa 

 
productos 

 
especííficos, ficos, 

 
p.ep.e. 

 
productos . 

 
productos 

 
hidrobiolhidrobiolóógicosgicos, , 

 carnes, chocolate. carnes, chocolate. 

http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
http://www.europa.eu.int/comm/food/fs/sfp/sfp_index_en.html
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RECOMENDACIONES A RECOMENDACIONES A 
CONSIDERAR AL EXPORTAR A CONSIDERAR AL EXPORTAR A 

BELGICABELGICA
••

 
BBéélgica es un lgica es un ““hubhub””

 
regional de comercio en Europa regional de comercio en Europa 

 Occidental. Su mercado es sofisticado, especializado y Occidental. Su mercado es sofisticado, especializado y 
 muy competitivo.muy competitivo.

••
 

El importador busca El importador busca ““la mejor calidad al mejor preciola mejor calidad al mejor precio””. . 
 La 

 
competencia 

 
es 

 
fuerte. 

 
El 

 
proveedor 

 
deberLa 

 
competencia 

 
es 

 
fuerte. 

 
El 

 
proveedor 

 
deberáá

 
ser ser 

 agresivo 
 

y 
 

debe 
 

mantener 
 

un 
 

constante 
 

y 
 

atento agresivo 
 

y 
 

debe 
 

mantener 
 

un 
 

constante 
 

y 
 

atento 
 seguimiento 

 
al 

 
mercado 

 
si 

 
desea 

 
competir seguimiento 

 
al 

 
mercado 

 
si 

 
desea 

 
competir 

 exitosamente. exitosamente. 
••

 
Durante 

 
el 

 
aDurante 

 
el 

 
añño 

 
hay 

 
un 

 
no 

 
hay 

 
un 

 
núúmero 

 
importante 

 
de 

 
ferias 

 
y mero 

 
importante 

 
de 

 
ferias 

 
y 

 exhibiciones 
 

comerciales 
 

internacionales 
 

que 
 

cubren exhibiciones 
 

comerciales 
 

internacionales 
 

que 
 

cubren 
 casi 

 
todas 

 
las 

 
categorcasi 

 
todas 

 
las 

 
categoríías 

 
de 

 
negocios. 

 
Se 

 
recomienda as 

 
de 

 
negocios. 

 
Se 

 
recomienda 

 visitarlas y/o participar en ellas.visitarlas y/o participar en ellas.
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RECOMENDACIONES A RECOMENDACIONES A 
CONSIDERAR AL EXPORTAR A CONSIDERAR AL EXPORTAR A 

BELGICA (2)BELGICA (2)
••

 
Considere las diferencias regionales. Existen profundas Considere las diferencias regionales. Existen profundas 

 sensibilidades regionales entre los sensibilidades regionales entre los valonesvalones
 

y los y los 
 flamencos. Si no habla francflamencos. Si no habla francéés con los s con los valonesvalones, o , o 
 holandholandéés con el flamenco,  estars con el flamenco,  estaráá

 
mas seguro con el mas seguro con el 

 inglingléés para ambos.s para ambos.
••

 
Arribe 

 
a 

 
tiempo 

 
a 

 
las 

 
citas 

 
de 

 
trabajo, 

 
almuerzos/cenas, Arribe 

 
a 

 
tiempo 

 
a 

 
las 

 
citas 

 
de 

 
trabajo, 

 
almuerzos/cenas, 

 pues 
 

de 
 

lo 
 

contrario 
 

su 
 

contraparte 
 

belga 
 

se 
 

sentirpues 
 

de 
 

lo 
 

contrario 
 

su 
 

contraparte 
 

belga 
 

se 
 

sentiráá
 ofendida.ofendida.

••
 

Una 
 

cita 
 

es 
 

concertada 
 

3 
 

semanas 
 

antes. 
 

No 
 

es 
 

usual Una 
 

cita 
 

es 
 

concertada 
 

3 
 

semanas 
 

antes. 
 

No 
 

es 
 

usual 
 modificarla.modificarla.

••
 

Tanto Tanto 
 

el 
 

flamenco 
 

y 
 

el el 
 

flamenco 
 

y 
 

el 
 

vallvallóónn
 

tiendentienden
 

a 
 

ser a 
 

ser 
 

formalesformales
 

y y 
 reservadosreservados

 
en en 

 
susu

 
conductaconducta

 
en en 

 
loslos

 
negociosnegocios. . 

 
Use 

 
el Use 

 
el 

 tratamiento 
 

formal 
 

de 
 

Setratamiento 
 

formal 
 

de 
 

Seññor 
 

X, 
 

o 
 

seor 
 

X, 
 

o 
 

seññora 
 

X, 
 

pues 
 

el 
 

uso ora 
 

X, 
 

pues 
 

el 
 

uso 
 del nombre de pila estdel nombre de pila estáá

 
reservado para los miembros de reservado para los miembros de 

 familia o para los amigos cercanosfamilia o para los amigos cercanos
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RECOMENDACIONES A RECOMENDACIONES A 
CONSIDERAR AL EXPORTAR A CONSIDERAR AL EXPORTAR A 

BELGICA (3)BELGICA (3)
••

 
Los belgas son Los belgas son 

 
““durosduros””

 
deliberando. A veces, convencer deliberando. A veces, convencer 

 a 
 

la 
 

parte 
 

belga 
 

puede 
 

ser 
 

difa 
 

la 
 

parte 
 

belga 
 

puede 
 

ser 
 

difíícil. 
 

Son 
 

usualmente cil. 
 

Son 
 

usualmente 
 conservadores cuando deciden sobre negocios. conservadores cuando deciden sobre negocios. 

••
 

En 
 

reuniones, 
 

los 
 

belgas 
 

se 
 

focalizan 
 

en 
 

extremo 
 

en 
 

el En 
 

reuniones, 
 

los 
 

belgas 
 

se 
 

focalizan 
 

en 
 

extremo 
 

en 
 

el 
 tema 

 
central. 

 
Normalmente, 

 
luego 

 
del 

 
intercambio 

 
de tema 

 
central. 

 
Normalmente, 

 
luego 

 
del 

 
intercambio 

 
de 

 tarjetas 
 

tratan 
 

el 
 

objetivo 
 

de 
 

la 
 

reunitarjetas 
 

tratan 
 

el 
 

objetivo 
 

de 
 

la 
 

reunióón. 
 

Haga 
 

preguntas n. 
 

Haga 
 

preguntas 
 en 

 
vez 

 
de 

 
dar 

 
consejos 

 
y 

 
escuche 

 
cuidadosamente 

 
sus en 

 
vez 

 
de 

 
dar 

 
consejos 

 
y 

 
escuche 

 
cuidadosamente 

 
sus 

 respuestas. 
 

Normalmente 
 

los 
 

estrespuestas. 
 

Normalmente 
 

los 
 

estáándares 
 

de 
 

negocios 
 

de ndares 
 

de 
 

negocios 
 

de 
 los 

 
belgas 

 
es 

 
alto 

 
y 

 
se 

 
espera 

 
que 

 
usted 

 
se 

 
conduzca 

 
al los 

 
belgas 

 
es 

 
alto 

 
y 

 
se 

 
espera 

 
que 

 
usted 

 
se 

 
conduzca 

 
al 

 mismo nivel. mismo nivel. 
••

 
Recuerde 

 
que 

 
el 

 
principal 

 
mercado 

 
de 

 
los 

 
belgas 

 
es 

 
el Recuerde 

 
que 

 
el 

 
principal 

 
mercado 

 
de 

 
los 

 
belgas 

 
es 

 
el 

 europeo. 
 

No 
 

es 
 

feuropeo. 
 

No 
 

es 
 

fáácil 
 

penetrar 
 

al 
 

mercado 
 

belga, 
 

que 
 

por cil 
 

penetrar 
 

al 
 

mercado 
 

belga, 
 

que 
 

por 
 naturaleza estnaturaleza estáá

 
orientado a lasorientado a las

 
exportaciones.exportaciones.
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RECOMENDACIONES A RECOMENDACIONES A 
CONSIDERAR AL EXPORTAR A CONSIDERAR AL EXPORTAR A 

BELGICA (4)BELGICA (4)
••

 
El 

 
respeto 

 
de 

 
los 

 
belgas 

 
es 

 
difEl 

 
respeto 

 
de 

 
los 

 
belgas 

 
es 

 
difíícil 

 
de 

 
recuperar cil 
 

de 
 

recuperar 
 una vez que una vez que ééste se ha perdido.ste se ha perdido.

••
 

Los 
 

comerciantes 
 

belgas 
 

tienen 
 

inclinaciLos 
 

comerciantes 
 

belgas 
 

tienen 
 

inclinacióón 
 

por n 
 

por 
 formarse una opiniformarse una opinióón personal por la apariencia, n personal por la apariencia, 
 especialmente 

 
en 

 
el 

 
lado 

 
francespecialmente 

 
en 

 
el 

 
lado 

 
francéés. 

 
Un 

 
terno s. 

 
Un 

 
terno 

 oscuro 
 

es 
 

lo 
 

mas 
 

seguro, 
 

y 
 

para 
 

las 
 

damas 
 

los oscuro 
 

es 
 

lo 
 

mas 
 

seguro, 
 

y 
 

para 
 

las 
 

damas 
 

los 
 colores 

 
neutros 

 
antes 

 
que 

 
los 

 
brillantes. 

 
Una colores 

 
neutros 

 
antes 

 
que 

 
los 

 
brillantes. 

 
Una 

 vestimenta 
 

sumamente 
 

casual 
 

puede 
 

ser vestimenta 
 

sumamente 
 

casual 
 

puede 
 

ser 
 interpretado como de interpretado como de ““falta de seriedadfalta de seriedad””..
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