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RESUMEN

La promocién de ventas, regulada principalmente por el Decreto Legislativo N°
1044 y el Cédigo de Proteccion y Defensa del Consumidor en Peru, enfrenta
desafios significativos debido a vacios normativos que permiten practicas
promocionales engafnosas. En ese sentido, la investigacion analiza el impacto de
estas practicas en los derechos de los consumidores y el mercado competitivo,
destacando la necesidad de actualizar y fortalecer la regulacion en un entorno
digital creciente. A través de comparaciones internacionales, se identifican
estrategias de mejora para incrementar la transparencia y la proteccion al
consumidor. La implementacién de principios como la veracidad, combinados
con medidas mas especificas, permitirian una mejor supervision y cumplimiento

normativo en el pais.
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ABSTRACT

Sales promotions, primarily regulated by Legislative Decree No. 1044 and the
Consumer Protection and Defense Code in Peru, face significant challenges due
to regulatory gaps that allow misleading promotional practices. This research
examines the impact of these practices on consumer rights and market
competition, emphasizing the need to update and strengthen regulations in a
growing digital environment. Through international comparisons, improvement
strategies are identified to increase transparency and consumer protection. The
implementation of principles such as veracity, combined with more specific
measures, would enable better oversight and regulatory compliance in the

country.

Keywords
Sales promotion, misleading advertising, regulatory framework, consumer, fair

competition.
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INTRODUCCION

Las promociones de ventas constituyen una herramienta fundamental en las
estrategias comerciales, disefiadas para atraer consumidores y estimular el
consumo. En el Peru, estas practicas estan reguladas por el Decreto Legislativo
N° 1044 — Ley de Represion de la Competencia Desleal, y el Cddigo de
Proteccion y Defensa del Consumidor, con el objetivo de proteger a los
consumidores y promover la transparencia en las transacciones. Sin embargo,
la normativa presenta vacios significativos que dificultan su aplicacion efectiva,

especialmente en el creciente entorno del comercio digital.

En este contexto, surgen problemas como el uso de descuentos basados en
precios inflados, la falta de informacion clara sobre las condiciones de las
promociones o la insuficiente disponibilidad de los productos anunciados. De
manera que, estas practicas no solo afectan los derechos del consumidor, sino
también distorsionan la competencia en el mercado. Por ello, esta investigacidn
analiza las deficiencias de la regulacion peruana, comparandola con marcos
normativos mas detallados de paises como México y la Unién Europea,

identificando oportunidades para su fortalecimiento.

Asimismo, se destaca el principio de veracidad como pilar de la regulaciéon de
promociones, enfatizando la necesidad de que las empresas brinden informacion
claray precisa. A través de este analisis, se propone una actualizacion normativa
que contemple herramientas especificas y un control mas efectivo en el entorno
digital, fortaleciendo la proteccion al consumidor y fomentando la confianza en el

mercado.



Seccion .

1.1. Laregulaciéon de las promociones de ventas en el Peru

La promocién de ventas, como una modalidad de publicidad comercial, es
regulada principalmente por el Decreto Legislativo N° 1044 — Ley de Represion
de la Competencia Desleal (en adelante, DL 10444), la cual establece los
principios generales para asegurar que las practicas comerciales sean leales y
no perjudiquen a los consumidores. Esta normativa, aunque robusta en algunos
aspectos, presenta vacios legales y retos en su implementacién, especialmente
en lo que respecta a las promociones de ventas.

Asi, el literal h) del articulo 59° del DL 1044, conceptualiza la promocién de
ventas de la siguiente manera:

h) Promocion de ventas: a toda aquella accion destinada a incentivar la
transaccion sobre bienes o servicios en condiciones de oferta excepcionales
y temporales, que aparecen como mas ventajosas respecto de las
condiciones de la oferta ordinaria o estandar. Puede consistir en reduccion de

precios, incremento de cantidad, concursos, sorteos, canjes u otros similares

(...)

Entonces, conforme a la legislacion, las promociones de ventas son actividades
que buscan incentivar la compra de productos o servicios mediante descuentos,
sorteos u ofertas especiales. Sin embargo, la normativa no aborda de manera
especifica algunas practicas que podrian considerarse abusivas o confusas para
los consumidores, o que genera un espacio de incertidumbre para las empresas.

Asi, esta norma regula las practicas desleales en el ambito de la publicidad y las
promociones, sancionando las acciones que puedan inducir al error al
consumidor, afectando su decision de compra. Esta normativa subraya que las
promociones deben ser claras, veraces, y no generar expectativas irreales en los
consumidores.

Ademas, la Ley N° 29571, Codigo de Proteccidon y Defensa del Consumidor (en
adelante, el Cddigo), en su articulo 14° también establece pautas para la
proteccion del consumidor en este ambito, enfatizando que cualquier publicidad,
incluidas las promociones de ventas, debe ser veraz y no inducir a error a los
consumidores. No obstante, la implementacion efectiva de estas disposiciones
depende de la claridad en su interpretacidon por parte de los organismos
reguladores, en este caso, el INDECOPI.



Mediante Resolucion N° 0186-2021/CCD-INDECOPI, la Comision resolvié un
caso relacionado con la difusion de descuentos engafiosos en promociones
basadas en rebajas sobre el precio regular o estandar de un producto. En este
caso, una empresa presentd un precio con descuento que no se calculé sobre la
base del precio estandar del producto, sino que se utilizé un precio inflado creado
especificamente para la promocion. Esto generd la impresién entre los
consumidores de que estaban obteniendo una oferta mas ventajosa de lo que
realmente era. Esta practica va en contra de las reglas sobre promociones de
ventas y contraviene los principios de buena fe empresarial, por lo que se
consider6 un acto de engafio.

Ademas, esta era la primera vez que la Comision trataba un caso de este tipo, y
a través de esta resolucion se establecio de forma clara y general la prohibicion
de la publicidad engafosa, especialmente en lo que se refiere a la difusidon de
precios o descuentos falsos, la Comision aprobd un Precedente de Observancia
Obligatoria.

Segun este precedente, cuando las empresas realicen promociones de ventas
basadas en descuentos, estos deben ser excepcionales y temporales, y
calculados con base en el precio regular del producto. Si no se cumplen con
estos dos requisitos, la promocion seria engafiosa, afectando los intereses
econdmicos de los consumidores al darles una falsa percepcion de ahorro.
Igualmente, perjudica a los proveedores que actuan de forma honesta al ofrecer
promociones reales, ya que ven deslealmente desviada la demanda en su
perjuicio.

De esa manera, a partir de ese precedente, para determinar el valor de la oferta
regular o estandar, es necesario identificar las condiciones habituales,
especialmente el precio, con las que el producto o servicio en cuestion suele
ofrecerse, y compararlas con las condiciones utilizadas como referencia para
calcular la promocién de ventas en analisis.

En cuanto a lo que menciona a la doctrina, es acertada la concepcidn de esta
figura por parte de los autores Villalba y Periafiez que mencionan que, la
promocion de ventas, para los proveedores, es una actividad comercial enfocada
en aumentar las ventas de manera inmediata, con un enfoque a corto plazo. Sin
embargo, este enfoque puede generar efectos negativos, por lo que debe
evolucionar para que la promocion de ventas se convierta en una herramienta
que permita al proveedor construir relaciones estables y duraderas con los
consumidores, ya que representa un primer paso para establecer dichas
relaciones. (pp. 14-16)

Entonces, es posible decir que, este tipo de publicidad busca crear un vinculo a
largo plazo entre la empresa y el consumidor, estableciendo una relacion
duradera que no termine con la compra. Se fomenta un compromiso mutuo: del
cliente hacia la marca y de la empresa hacia el usuario. Para lograr esta



fidelizacion, se implementan diversas estrategias, como ofrecer descuentos en
ciertos productos, incentivando al consumidor a seguir comprando de la misma
marca durante un periodo prolongado. Esto genera beneficios para las
empresas, asegurando la venta de sus productos y aumentando su base de
clientes. (Aguero Cono, 2014, pp.13-19)

Ahora bien, en cuanto a la publicidad comercial, el articulo 59° del DL 1044,
menciona la siguiente:

(...) a toda forma de comunicacion difundida a través de cualquier medio
0 soporte, y objetivamente apta o dirigida a promover, directa o
indirectamente, la imagen, marcas, productos o servicios de una persona,
empresa o entidad en el ejercicio de su actividad comercial, industrial o
profesional, en el marco de una actividad de concurrencia, promoviendo
la contratacion o la realizacion de transacciones para satisfacer sus

intereses empresariales.

De esta manera, considerando la definicion proporcionada por el articulo
mencionado, se entiende que los anuncios publicitarios tienen una funcion
persuasiva, ya que su principal objetivo es convencer al cliente potencial de
adquirir sus productos o contratar sus servicios. Para lograrlo, el anunciante
emplea diversos recursos dentro de la publicidad, captando la atencion del
espectador. Ademas, el anuncio también cumple una funcién informativa al
presentar un producto o servicio, detallando sus caracteristicas o la oferta de la
empresa, lo que ayuda a reducir la asimetria informativa y los costos de
busqueda para los consumidores.

Por lo que, en la publicidad comercial va a existir un elemento esencial que va a
determinar que cierto acto comunicacional sea una publicidad, esto es, la
vocacion y aptitud para incentivar las ventas de un producto o servicio que se
ofrece. Asi, En la Resolucion 181-2021/SDC-INDECOPI, el Indecopi senal6é que
es necesario analizar el anuncio en cuestion para verificar si este resalta o
enfatiza las caracteristicas del producto o servicio de manera que sean
facilmente percibidas por los espectadores. Esto podria influir en su decision de
compra o contratacion, ya que dichas caracteristicas serian presentadas de
forma destacada.

Adicionalmente, el articulo 48° del mismo cuerpo normativo, establece que en
las promociones y ofertas deben indicarse las condiciones, asi como el plazo de
duracion o el volumen de los bienes o servicios ofrecidos, y dicho volumen debe
acreditarse a solicitud de la autoridad. Siendo que, si no se especifica un plazo
ni volumen, se presume que son indefinidos hasta que se informe publicamente
su revocacion por los mismos medios utilizados para su difusion. Ademas, todo



consumidor que cumpla con los requisitos tiene derecho a adquirir los bienes o
servicios durante el plazo establecido o mientras exista disponibilidad.

1.2. Comparacion con la normativa internacional

Para ampliar el analisis del tema, resulta relevante mencionar la Ley 3/1991 de
Competencia Desleal de Espafa, que en su articulo 7° aborda especificamente
las omisiones engafosas. Este articulo establece que:

1. Se considera desleal la omision u ocultacion de la informacion necesaria
para que el destinatario pueda tomar una decision econdmica informada.
Asimismo, se considera desleal cuando la informacién proporcionada es
confusa, ininteligible, ambigua, o cuando no se proporciona en el
momento adecuado, o si ho se revela el propdsito comercial de la practica,
salvo que este sea evidente por el contexto.

2. Para determinar si un acto es enganoso, se debe analizar el contexto en
el que ocurre, considerando todas sus caracteristicas y circunstancias, asi
como las limitaciones del medio de comunicacién utilizado.

Tener esta normativa en cuenta cambia la forma de analizar la publicidad,
permitiendo establecer tres niveles de evaluacion:

En primer lugar, se debe cuestionar qué informacion es esencial para que el
destinatario pueda tomar una decision de consumo que afecte su economia. Un
consumidor puede ser inducido al error si realiza una compra bajo la expectativa
de obtener el producto, solo para descubrir después de la transaccion que no
esta disponible.

El segundo nivel de analisis es si la situacion es desleal debido a que la
informacion es ambigua. En el caso en cuestion, la publicidad en la pagina web
hacia creer al consumidor que el producto estaba disponible, permitiéndole
afiadirlo al carrito de compra sin advertir la falta de stock.

Finalmente, se debe evaluar el contexto en que se produce el acto engafioso,
teniendo en cuenta las caracteristicas y limitaciones del medio de comunicacion
que justifiquen no informar adecuadamente sobre la disponibilidad del producto.

Por lo tanto, no hay una justificacion valida para la omisién de informacion sobre
el stock, lo cual es crucial para que el consumidor tome decisiones. La publicidad
se vuelve ambigua al hacer creer que el producto esta disponible, destacando
sus caracteristicas, los regalos ofrecidos y los descuentos aplicables. Sin
embargo, Ripley no tomo las medidas necesarias para comunicar informacién
clave que influiria en la decision del cliente.

Adicionalmente, la Directiva 2005/29/CE del Parlamento Europeo y del Consejo
de 11 de mayo de 2005, sobre practicas comerciales desleales, regula en su



articulo 7° las omisiones enganosas. Segun Cano Gamiz (2015), para que una
omisién engafosa sea tal, debe cumplir ciertos requisitos:

a) Omitir informaciéon relevante o presentarla de manera confusa o en un
momento inoportuno;

b) Constituir una practica comercial;
c) Ser realizada por una empresa hacia los consumidores; y

d) Causar que el consumidor tome una decisién de compra que no habria tomado
si hubiera tenido la informacion completa.

Ademas, la Directiva 2006/114/CE del Parlamento Europeo y del Consejo de 12
de diciembre de 2006, sobre publicidad engafiosa y comparativa, en su articulo
3 establece que factores como la disponibilidad del producto son clave para
determinar si existe engano. Si se ofrece un producto sin detallar su
disponibilidad, la publicidad es ilicita, ya que distorsiona la competencia al inducir
decisiones de compra basadas en informacion falsa.

En consecuencia, toda empresa que promocione productos no puede mostrar un
anuncio en el que resalte las mejores caracteristicas del articulo, haciendo creer
al consumidor que hay suficiente stock, solo para que este descubra
posteriormente que no puede obtenerlo.

En adicion a lo mencionado, la Ley Federal de Proteccién al Consumidor de
México en su articulo 46° establece que, se consideran promociones las
practicas comerciales que ofrecen al publico bienes o servicios con incentivos
adicionales, como la entrega gratuita o a precio reducido de otro bien o servicio
igual o diferente, el incremento del contenido habitual de un producto, o la
inclusion de figuras o leyendas impresas en los envases que no son obligatorias;
también se incluyen bienes o servicios que ofrecen la posibilidad de participar en
sorteos, concursos u otros eventos. Ademas, términos como "oferta", "barata",
"descuento" o "remate" se refieren al ofrecimiento de productos o servicios de la
misma calidad a precios rebajados respecto a los habituales del establecimiento.

Es posible decir, que esta regulacion es un mecanismo importante para
garantizar la transparencia y equidad en las practicas promocionales. Al definir
claramente qué se considera una promocion, incluyendo incentivos como
descuentos, sorteos y entregas gratuitas, la ley busca proteger a los
consumidores de posibles engafos o confusiones. Ademas, al exigir que los
productos ofrecidos bajo términos como "oferta", "descuento" o "remate"
mantengan la misma calidad que los productos regulares, se salvaguarda el
derecho del consumidor a recibir bienes o servicios que cumplan con los
estandares prometidos. Esta regulacion es fundamental en la lucha contra la
publicidad engafiosa y la competencia desleal, promoviendo un mercado mas
justo y asegurando que las promociones verdaderamente beneficien al
consumidor sin caer en practicas abusivas. Sin embargo, la implementacion de
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estas normas requiere un control efectivo por parte de las autoridades para evitar
posibles abusos por parte de los proveedores.

Asimismo, el Reglamento sobre Promociones y Ofertas establece un marco
normativo que busca proteger los derechos del consumidor y garantizar la
transparencia y equidad en las practicas comerciales. Este reglamento, derivado
de la Ley Federal de Proteccién al Consumidor, establece las normas para que
las promociones no induzcan al engafio ni distorsionen el comportamiento del
mercado.

Uno de los puntos mas importantes es la claridad en la informacion
proporcionada a los consumidores, donde se exige que toda promocion u oferta
incluya detalles como el plazo de duracion, el volumen de productos disponibles
y el derecho del consumidor a acceder a estos bienes bajo los términos
anunciados. Esta transparencia es fundamental para evitar que las empresas
aprovechen las lagunas normativas para ofrecer promociones que puedan
resultar en publicidad engafosa.

El reglamento también prohibe promociones que involucren productos
defectuosos o reconstruidos si no se informa debidamente, lo cual refuerza el
principio de lealtad comercial y evita que los consumidores adquieran productos
de calidad inferior bajo la percepcion de una oferta ventajosa. Asimismo, se
restringe el uso de términos como “oferta” o “descuento” a aquellos casos en los
que realmente exista una reduccion significativa en el precio, lo que previene la
manipulacion de precios.

El reglamento establece medidas claras para el control y vigilancia de las
promociones, delegando esta tarea a la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial y a la Procuraduria Federal del Consumidor (PROFECO), lo cual
garantiza que las promociones sean monitoreadas y que los derechos del
consumidor estén protegidos. Esto permite una supervision efectiva y sanciones
en caso de incumplimiento.

En general, el Reglamento sobre Promociones y Ofertas se erige como una
herramienta importante para mantener la competencia leal y proteger al
consumidor, exigiendo que las empresas sean transparentes y responsables en
la forma en que publicitan y ofrecen sus productos

En comparacién con normativas internacionales, como las Directivas Europeas
2005/29/CE y 2006/114/CE, que regulan las practicas comerciales desleales y la
publicidad enganosa en la Unién Europea, la normativa peruana muestra
diferencias notables. En la Unién Europea, las promociones de ventas estan
explicitamente reguladas bajo estas directivas, las cuales imponen restricciones
claras para evitar practicas enganosas y proteger los derechos de los
consumidores.
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Por otro lado, en Peru, aunque se contempla la regulacion de la publicidad en
general, existe una menor precision en la regulacion de las promociones de
ventas como tal, lo que puede derivar en situaciones de ambigledad o
incumplimiento. El enfoque mas detallado y restrictivo de las normativas
europeas podria servir como referencia para fortalecer la legislacién peruana en
este ambito.

Siguiendo esa misma linea, la regulacion de las promociones de ventas en
México y Peru presenta diferencias significativas en cuanto a detalle y
especificidad. En México, la Ley Federal de Proteccion al Consumidor y el
Reglamento sobre Promociones y Ofertas establecen un marco normativo
riguroso, definiendo claramente las promociones y exigiendo que se
proporcionen detalles sobre la duracion, el volumen de productos disponibles y
las condiciones aplicables. Ademas, se prohiben expresamente las promociones
engafnosas, y se establece que cualquier uso de términos como "descuento” o
"oferta" debe reflejar una reduccién real en los precios. La supervision esta a
cargo de la PROFECO y la Secretaria de Comercio, lo que garantiza un control
estricto de las promociones.

Por su parte, en Peru, DL 1044 y el Cddigo también regulan las promociones,
aunque de manera mas general. Si bien se prohibe la publicidad engafnosa y se
exige que las promociones sean claras, no se ofrece el mismo nivel de detalle
que en la legislacibn mexicana. La normativa peruana se centra en principios
amplios de veracidad, transparencia y legalidad, confiando en que los
organismos como INDECOPI supervisen y sancionen las practicas desleales.

Es asi que, mientras que México presenta una regulacién mas estructurada y
detallada, que obliga a los proveedores a cumplir con requisitos especificos, Peru
adopta un enfoque mas flexible, confiando en la interpretacién de principios
generales para proteger al consumidor. Esta diferencia en enfoque podria sugerir
la necesidad de que Peru refine su normativa para abordar mejor los desafios
actuales en las promociones de ventas.

1.3. Implicancias legales de laregulacion

Por lo visto hasta el momento, y en particular, la comparacion realizada con la
regulacion de promociones de venta de otros paises, es posible decir que, la
consecuencia de que la regulacion peruana sobre promociones de ventas no sea
tan detallada y precisa como la de México o la Unién Europea es que se generan
vacios normativos que pueden provocar incertidumbre tanto para los
consumidores como para las empresas. En Peru, aunque el DL 1044 y el Codigo
establecen principios generales sobre veracidad y transparencia, la falta de
especificidad en las normativas hace que algunas practicas promocionales no
estén suficientemente reguladas. Esto puede llevar a la falta de control efectivo
sobre las promociones, permitiendo que algunas empresas realicen practicas
que pueden ser confusas o engafosas para el consumidor.
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A diferencia de México y la Union Europea, donde las leyes son mas estrictas y
exigen informacion clara sobre el volumen de productos, duracion de las ofertas
y la calidad de los bienes promocionados, en Peru no existe una regulacién
exhaustiva que cubra estos aspectos en detalle. Esto provoca que los
consumidores estén mas expuestos a promociones que puedan ser enganosas
0 poco transparentes, afectando sus decisiones de compra y, en consecuencia,
perjudicando la confianza en el mercado.

Esto causa que las empresas que actuan de forma honesta y transparente en
sus promociones, pueden verse perjudicadas, ya que, la falta de una regulacién
estricta puede permitir que otras empresas desvien la demanda utilizando
estrategias promocionales engafiosas sin enfrentar las sanciones claras y
contundentes que si existen en regulaciones extranjeras. Esto afecta la
competencia leal en el mercado y puede crear distorsiones econdmicas,
disminuyendo la eficacia de las medidas de proteccion al consumidor en Peru.

Es asi que, las empresas que realizan promociones de ventas en el Peru se
enfrentan a implicancias legales significativas si no cumplen con las
disposiciones establecidas en la Ley de Represion de la Competencia Desleal y
el Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor. Las sanciones por publicidad
engafnosa o practicas comerciales desleales pueden incluir multas, la suspensién
de las actividades publicitarias, e incluso la orden de retirar productos del
mercado.

Un caso jurisprudencial relevante que ilustra estas implicancias es la Resolucion
N° 0042-2024/SDC-INDECOPI, en donde la Sala revoca la decisién de primera
instancia y, por ende, considera que Tiendas por Departamento Ripley S.A.C. no
incumplio el principio de legalidad, establecido en el literal f) del numeral 17.3 del
articulo 17° del DL 1044, pese a que, la empresa difundio publicidad en su pagina
web que claramente constituye una promocion de ventas; asimismo, no cumple
con los aspectos de excepcionalidad y temporalidad, pues se evidencia un acto
de omision sobre la cantidad de unidades disponibles del producto. La Sala no
solo desperdicié la oportunidad para abordar de manera mas profunda el
concepto de promociones de ventas y sus implicancias en el mercado digital,
sino que también olvido tratar el tema en relacién con el principio de veracidad y
los actos de engafios que suelen darse por omisiones de informacion relevante
en la publicidad comercial.

Asi, uno de los ambitos mas importantes en donde llega a afectar la fata de
claridad de la regulacién sobre promociones de ventas, es el mercado digital.
Pues, nos encontramos inmersos en un contexto que, a consecuencia de la
pandemia en el afio 2020, las compras se realizan en su gran mayoria, via web,
siendo que, muchas empresas y marcas conocidas, cuentan con paginas web
en donde ofrecen sus productos.
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De esa manera, se genera una serie de consecuencias negativas que afectan
tanto a los consumidores como a las empresas, comprometiendo el
funcionamiento justo y eficiente de dicho mercado. Uno de los principales
problemas es la proliferacion de publicidad enganosa, lo que provoca una
pérdida de confianza en los consumidores, dado que, cuando las promociones
digitales no son claras o incumplen con las condiciones prometidas, los usuarios
se ven engafiados, lo que impacta directamente en su disposicion a realizar
futuras compras en plataformas digitales.

Esta falta de regulacion adecuada favorece la competencia desleal, ya que, al
no existir controles efectivos, algunas empresas pueden recurrir a practicas
promocionales deshonestas, como inflar los precios para ofrecer supuestos
descuentos. Esto desvia la demanda hacia las empresas que emplean estas
tacticas, afectando a aquellas que operan de manera ética. Como resultado, las
empresas que respetan la normativa pierden competitividad, en tanto, los
consumidores se van a ver mas atraidos por las promociones con mejores
condiciones, lo cual llega a afectar el equilibrio del mercado digital porque las
empresas no compiten por su propia eficiencia.

Otro efecto importante es la falta de uniformidad en el mercado. ElI comercio
digital, por su naturaleza global, exige regulaciones consistentes entre diferentes
jurisdicciones. Sin embargo, la ausencia de reglas claras y uniformes en Peru
genera inseguridad juridica para consumidores y empresas. Esta inconsistencia
con normativas mas estrictas, como las de México o la Union Europea, coloca a
las empresas peruanas en una situacion desventajosa y afecta la confianza de
los consumidores en el comercio en linea.

La dificultad para implementar mecanismos de control también es una
consecuencia directa de esta mala regulacion. En el entorno digital, es crucial
que las autoridades, como INDECOPI, tengan herramientas eficaces para
supervisar y sancionar las promociones enganosas, ya que, sin una regulacién
adecuada, se limita la capacidad de intervencion de estas entidades, lo que
permite que las practicas desleales se multipliquen sin consecuencia alguna.

Por ultimo, esta situacion impacta negativamente en la innovacion y crecimiento
del comercio electronico en el pais. Un marco regulatorio débil no solo afecta la
confianza de los consumidores, sino que también frena el desarrollo de nuevas
iniciativas y empresas en el entorno digital. Pues, la incertidumbre regulatoria
desalienta a las empresas a expandirse, afectando el crecimiento sostenible del
comercio digital en el Peru.

En ese sentido, la normativa peruana sobre las promociones de ventas, aunque
establece principios importantes para garantizar la competencia leal y proteger
al consumidor, presenta vacios que pueden dificultar su aplicacion efectiva. La
comparacion con normativas internacionales sugiere que se pueden realizar
mejoras, especialmente en la precision y alcance de las regulaciones. Por lo cual,
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las empresas y en especial los consumidores, deben estar atentas a las
implicancias legales de no cumplir con las disposiciones vigentes, ya que, la falta
de una regulacion robusta sobre las promociones de ventas en el mercado digital
peruano genera desconfianza, fomenta la competencia desleal y afecta
negativamente el desarrollo del comercio electronico, perjudicando a
consumidores y empresas que operan de manera ética.

Seccion Il

2.1 Eficacia de la normativa nacional

La eficacia de la normativa nacional en el Peru, en cuanto a la regulacion de las
promociones de ventas y la publicidad, tiene como objetivo central garantizar la
proteccion del consumidor y promover la competencia leal en el mercado.
Normativa como el DL 1044 y el Cddigo, brindan un marco regulatorio general
que sanciona practicas desleales y asegura que las promociones sean
transparentes, veraces y no induzcan a error al consumidor.

Sin embargo, la aplicacion efectiva de estas normativas depende en gran medida
de la supervision de entidades como INDECOPI, que tiene la autoridad para
vigilar, sancionar y emitir precedentes en casos de publicidad engafiosa. Aunque
la normativa peruana proporciona herramientas importantes para garantizar la
equidad en las practicas comerciales, su eficacia real esta condicionada por la
claridad en la interpretacion de las leyes y por la capacidad de las instituciones
de hacer cumplir las disposiciones.

En general, aunque las normativas nacionales establecen principios basicos que
buscan proteger al consumidor y mantener un mercado competitivo, en la
practica se observan ciertas limitaciones que afectan su eficacia, especialmente
en el entorno del comercio digital, donde las promociones son mas dificiles de
monitorear y regular.

Asi, en los Lineamientos sobre Competencia Desleal y Publicidad Comercial del
Indecopi (2020), se hace mencion de algunos casos importantes relacionados a
la figura de promocién de ventas, competencia desleal y publicidad engafiosa.

En primer lugar, un caso significativo se dio en el mercado de venta de entradas,
ocurrio un caso en el que una empresa lanz6 una campana publicitaria en la que
ofrecia un precio promocional con un beneficio para los clientes que tuvieran
tarjeta de una entidad bancaria especifica, otorgandoles un 25% de descuento
en la compra de entradas para un evento. Este descuento aplicaba del 29 de
agosto al 30 de septiembre de 2016. No obstante, la publicidad no mencionaba
que habia una preventa exclusiva para los clientes de dicha entidad bancaria,
que se realizaria los dias 1 y 2 de septiembre de 2016. Como resultado, se
sanciond a la empresa por inducir a error a los consumidores que intentaron
adquirir entradas con el beneficio del 25%.
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Este tipo de induccién a error a través de promociones falsas es considerado un
acto de competencia desleal, y el INDECOPI ha sancionado estas practicas para
proteger a los consumidores y garantizar una competencia justa.

En segundo lugar, Indecopi sancioné a una empresa del sector de combustibles
que promocionaba un sorteo a través de cupones publicitarios, destacando la
frase "Combustible gratis para toda la vida" como su principal atractivo. Tras
revisar la publicidad, tanto la Comision como la Sala concluyeron que esta frase
no era ambigua, ya que un consumidor promedio entenderia que, al ganar el
sorteo, recibiria combustible gratuito de manera ilimitada durante toda su vida.

En ese sentido, se considerd que los consumidores creerian que el premio les
permitiria abastecerse de gasolina indefinidamente, sin restricciones en cuanto
a la cantidad de consumo y por el resto de su vida. Sin embargo, en el reverso
de los cupones, en letras pequefias, se especificaba que el premio real consistia
en la entrega de S/. 180,000.00 en efectivo, equivalente a un consumo mensual
de S/. 600.00 durante veinticinco afos. Este mensaje captatorio inducia a error
a los consumidores, configurandose un acto de engafo. La sancion fue
adecuada considerando que, este tipo de promociones afectan el derecho del
consumidor a tomar decisiones informadas.

En tercer lugar, la Comisién de Represion de Competencia Desleal, ha
desarrollado mejor el numeral 2 del articulo 14° del Cédigo, el cual indica que, si
existen condiciones y restricciones para acceder a las promociones de ventas,
estas deben ser comunicadas de forma clara, destacada y facilmente visible para
el consumidor en cada anuncio que las promueva. También pueden indicarse en
otra fuente de informacién, siempre que en cada anuncio se mencione de
manera clara y explicita la existencia de dichas restricciones y se indique donde
se puede encontrar esa informacion adicional.

Asi, se llegd a aquella conclusién a partir de la resolucion de dos anuncios
audiovisuales que promocionaban una "venta exclusiva" y un "cierra puertas".
Aunque no existe una normativa especifica que determine como debe
presentarse la informacién, como el tamano de la letra o la duracion necesaria
para su lectura, la Comision sefalé que, de acuerdo con el articulo 14.2 del
Caddigo de Proteccion del Consumidor, dicha informacién debe ser comunicada
de manera clara, destacada y facilmente visible para los consumidores. En este
caso, la informacion sobre las condiciones y restricciones de las promociones
fue presentada a una velocidad que impedia su adecuada visualizacion por los
consumidores, por lo que se consideré como no mostrada en la publicidad. De
este modo, la Comisién concluyé que los anuncios violaban el principio de
legalidad publicitaria.

2.2 Deficiencias y areas de mejora

En Peru, la legislacidon que regula las promociones de ventas, como el Codigo o
el DL 1044, establecen principios generales de veracidad y transparencia. Sin
embargo, esta regulacién presenta deficiencias significativas en cuanto a
especificidad y control efectivo. Siendo que, la normativa peruana carece de
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disposiciones claras y detalladas sobre aspectos cruciales, como el tamafo del
texto en los anuncios promocionales, la duracion de la exposicion de la
informacion clave o la obligacion de detallar la disponibilidad real de los
productos promocionados.

Si bien la normativa peruana cubre algunos aspectos clave en la regulacion de
las promociones de ventas, presenta deficiencias que limitan su eficacia en la
practica. Una de las principales areas de mejora es la falta de especificidad en
las regulaciones. A diferencia de otros paises, como México y la Unién Europea,
Perd no cuenta con una normativa detallada que regule aspectos como la
transparencia del precio, la disponibilidad de los productos promocionados, o la
claridad en la duracion de las ofertas. Esto genera un vacio legal que algunas
empresas aprovechan para realizar practicas promocionales engafiosas sin
enfrentar consecuencias claras.

Otra deficiencia es la escasa capacidad de supervision de las entidades
reguladoras. INDECOPI, aunque tiene la responsabilidad de vigilar las practicas
comerciales, enfrenta limitaciones en cuanto a recursos y mecanismos efectivos
para controlar las promociones en el entorno digital, donde las practicas
fraudulentas pueden proliferar mas facilmente.

Por ejemplo, de manera especifica, en México es obligatorio indicar claramente
las restricciones, la duracién y el volumen de productos disponibles, ademas de
prever sanciones especificas para aquellos que infringen estas disposiciones.
Esta especificidad evita vacios legales y protege mejor al consumidor, quien ya
no se vera en estado de incertidumbre sobre la informacion que recibe por parte
de las empresas; asimismo, podra conocer de manera acertada el supuesto que
se encuentra regulado por la norma.

Otro ejemplo es la Unién Europea, donde la normativa sobre promociones de
ventas, en especial la Directiva sobre Practicas Comerciales Desleales
(2005/29/CE), incluye requisitos claros para evitar que las promociones
enganosas afecten la confianza del consumidor. Esta directiva obliga a los
proveedores a presentar de manera clara y visible cualquier limitacion o
restriccion que afecte la oferta promocional, lo que ayuda a prevenir situaciones
en las que los consumidores son engafiados por promociones ambiguas.

En el caso de Canada, la Competition Act incluye disposiciones especificas
contra la publicidad y las promociones engafosas, requiriendo que cualquier
término o condicion que afecte una promocion sea comunicado de manera
prominente. Ademas, la Oficina de Competencia de Canada cuenta con
facultades claras para investigar y sancionar a las empresas que realicen
promociones enganosas, algo que en Peru es menos robusto, dado que la
capacidad de INDECOPI para fiscalizar el cumplimiento en el entorno digital es
limitada, siendo un punto importante de mejora, la supervisidon por parte de la
entidad al mercado digital que no solo es una realidad, sino que crece cada dia
mas.
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Continuando con Australia, la Australian Consumer Law (ACL) tiene una
aproximacion similar a la europea, protegiendo a los consumidores contra la
publicidad engafosa y exigiendo que cualquier informacién relevante para la
decision de compra se presente de forma clara y destacada. Las promociones
de ventas que incluyen ofertas especiales deben ser transparentes y cumplir con
los estandares de presentacidn claros, los cuales estan ausentes en la
legislacion peruana.

De esa manera, es posible decir que uno de los principales aspectos que
requiere mejora en Peru es la transparencia y claridad en la tipificacion de la
figura de las promociones. Pues, la normativa deberia especificar claramente
como deben presentarse las restricciones en las promociones, estableciendo
requisitos sobre el tamafo de letra en los anuncios, la duracion de la exposicion
de las condiciones y la obligacion de comunicar la disponibilidad real de los
productos promocionados. Esto evitaria situaciones en las que los consumidores
son inducidos a error, como ocurre cuando una promocion presenta condiciones
en letra pequefia o cuando los descuentos se basan en precios inflados
previamente.

Ademas, también se debe especificar cuando una publicidad cae en el supuesto
de una promocion de ventas, de forma que, esto sea claro para las empresas
que promocionan productos y para los consumidores, lo cual conlleva, a que en
el momento en que se realicen las denuncias se pueda imputar un supuesto de
forma mucho mas rapida y no haya demoras que dilaten el proceso y los
consumidores se vean afectados al recibir una proteccion tardia.

Asimismo, se debe fortalecer el control en el entorno digital, que en la actualidad
resulta insuficiente. La creciente importancia del comercio electrénico hace
necesario que INDECOPI cuente con mejores herramientas para fiscalizar las
promociones de ventas online y asegurar que las empresas cumplan con los
requisitos establecidos. En este sentido, seria util incorporar disposiciones
similares a las de Australia, donde las promociones online estan estrictamente
reguladas, y las empresas que infringen las normas enfrentan multas
significativas.

Por lo cual, la normativa peruana deberia incluir un proceso mas claro para la
resolucion de disputas relacionadas con promociones engafiosas, con sanciones
claras y especificas que disuadan a las empresas de incurrir en malas practicas.
Al mejorar estos aspectos, se fortaleceria la proteccion al consumidor y se
fomentaria una competencia leal en el mercado, lo que beneficiaria tanto a las
empresas como a los consumidores.

Por tanto, para mejorar la regulacion de las promociones de ventas en el Peru,
seria necesario adoptar un enfoque mas detallado y preciso, similar al de otras
jurisdicciones internacionales. Esto incluiria la creacion de reglas especificas
sobre como deben presentarse los descuentos, la obligatoriedad de mostrar el
stock disponible, y mayores sanciones para las empresas que no cumplan con
las normativas. Ademas, seria clave mejorar los mecanismos de control digital
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para evitar que las empresas utilicen tacticas engafiosas en linea sin ser
detectadas.

Seccion Il

3.1 La publicidad engafosa

La publicidad engafiosa es una de las formas mas graves de competencia
desleal, ya que afecta directamente los derechos de los consumidores y altera la
dinamica competitiva del mercado.

La publicidad engafosa es aquella que, de manera directa o indirecta, induce a
error al consumidor mediante afirmaciones falsas, imprecisas o incompletas
sobre un producto o servicio, en aspectos relevantes como su precio, calidad,
disponibilidad o condiciones.

En este sentido, en el marco legal peruano, la publicidad engafosa esta regulada
principalmente por la Ley N° 29571 — Cddigo de Proteccion y Defensa del
Consumidor y el Decreto Legislativo N° 1044 — Ley de Represion de la
Competencia), ambos textos establecen sanciones para quienes utilicen este
tipo de estrategias en su publicidad. Es importante considerar el Codigo, ya que
su articulo 13°se establece que protege al consumidor frente a la publicidad, con
el propdsito principal de resguardarlo ante la asimetria de informacién y la
publicidad enganosa en sus diversas manifestaciones, que podria inducirlo a
error.

Al respecto, es esencial recordar que el anunciante tiene la responsabilidad de
demostrar la veracidad y precision de las afirmaciones objetivas sobre los
productos o servicios que promociona, y debe contar previamente con pruebas
que respalden la autenticidad del mensaje publicitario.

En relacién con el articulo 21° del Cédigo, Indecopi, a través de la Resolucion N°
0001-2018/SDC-Indecopi, estableci6 una metodologia para evaluar si un
anuncio publicitario es engafioso. Esta evaluacion sigue dos pasos: a. Se debe
realizar una apreciacion general y superficial del anuncio publicitario; y b. La
interpretacion resultante debe contrastarse con la realidad.

Siendo que, si existe alguna discrepancia entre lo que comunica el anuncio y la
realidad, se considera que el anuncio es falso o induce a error, lo cual constituye
una infraccién al principio de veracidad.

Por otro lado, el articulo 8° del DL 1044 define como publicidad engafiosa aquella
que induce a error en aspectos determinantes para la decision del consumidor,
afectando su libertad de eleccion. Esto incluye cualquier declaracion, omision o
presentacion que tergiverse la informacion sobre las caracteristicas esenciales
de un bien o servicio, como su precio, cantidad, calidad o procedencia. En este
sentido, la publicidad engafiosa no solo afecta a los consumidores, sino que
también genera una distorsion en el mercado competitivo, al permitir que las
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empresas que emplean tacticas desleales se beneficien de una ventaja indebida
sobre sus competidores.

Erika Isler (2010) sefala que, la publicidad es una herramienta poderosa en el
ambito comercial, pero puede dar lugar a actividades ilicitas si no se emplea de
acuerdo con las normas legales o los principios éticos, en estos casos, se incurre
en lo que se conoce como publicidad ilicita. Las formas de publicidad ilicita varian
segun las leyes y opiniones de los expertos, siendo una de ellas la publicidad
engafnosa, la cual no necesariamente implica mentir, pero si lleva al error o
engafno. Asimismo, la publicidad engafosa se distingue principalmente por llevar
al error 0 engaino a quien podria aceptar un contrato, violando asi el principio de
buena fe que debe prevalecer en toda relacion juridica. Por lo que, para
identificar si una publicidad induce a error o engafo, es necesario considerar
diversos factores, como la naturaleza y caracteristicas de la empresa
anunciante, su posicion en el mercado, la veracidad de la informacién
proporcionada, las particularidades de sus productos y el medio utilizado para
difundir el anuncio. (pp. 128-129)

Entonces, se entiende que este tipo de publicidad afecta tanto a los
consumidores como al mercado, ya que distorsiona la toma de decisiones y
genera una competencia desleal entre las empresas, ademas que, el elemento
clave para identificar la publicidad enganosa es su capacidad para inducir a error
al consumidor promedio, es decir, una persona razonable que toma decisiones
en base a la informacién proporcionada en el anuncio. Si la publicidad crea una
expectativa en el consumidor que luego no se cumple, se estaria configurando
un acto de competencia desleal.

El problema de la publicidad engafosa es especialmente relevante en el entorno
digital, donde los consumidores son expuestos a una gran cantidad de anuncios
a través de diversas plataformas, lo que aumenta las posibilidades de ser
influenciados por mensajes confusos o fraudulentos. La falta de regulacion
especifica sobre como deben manejarse estos anuncios en plataformas digitales
complica la tarea de controlar su veracidad, dejando al consumidor vulnerable a
decisiones de compra basadas en informacion falsa o incompleta.

En adicién a lo mencionado, se debe traer a colacion el principio de veracidad,
que en palabras de Jorge Jaeckel, la publicidad es regulada por el principio de
veracidad, y este se basa en que lo que se dice sobre un producto o un servicio,
no debe llevar al consumidor a caer en un engano. El objetivo es garantizar que
en el mercado prevalezcan la realidad y la transparencia en la competencia,
protegiendo al consumidor de ser perjudicado por informacion falsa o enganosa
que se le transmita. (Florez-Acero y Rodriguez, 2017, pp. 112-113)

En ese sentido, es necesario incluir en el analisis lo establecido por el principio
de veracidad, el cual sefala que toda la informacion proporcionada al
consumidor debe ser verdadera y suficiente para que este pueda formarse una
percepcion clara de la realidad. Este principio esta relacionado con el de
asimetria informativa, ya que, aunque no se impone la obligacion de brindar toda
la informacion, la que se entregue debe ser veraz y no inducir a error sobre las
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caracteristicas del producto. Asi, el principio de veracidad regula como debe
difundirse la informacioén, pero no especifica qué datos deben incluirse en un
anuncio publicitario.

Por lo tanto, este principio establece una obligacion de no hacer, prohibiendo
inducir al consumidor a error sobre las caracteristicas o condiciones del producto
o servicio ofrecido. Dicha obligacion recae unicamente en los anunciantes y en
el caso de que un proveedor decida emitir un anuncio publicitario, la evaluacién
que el consumidor haga del producto estara basada unicamente en el contenido
de ese anuncio y en la informacion accesible por otros medios, sin tomar en
cuenta datos adicionales no presentes en el anuncio.

3.2 Las promociones de ventas como publicidad engafiosa

Las promociones de ventas son una de las formas mas comunes en las que
puede presentarse la publicidad engafiosa. En muchos casos, las empresas
ofrecen descuentos o promociones que no cumplen con lo que se anuncia. Por
ejemplo, se ofrecen supuestos descuentos basados en precios inflados
previamente o se anuncian productos que no estan disponibles en stock, lo que
crea una falsa percepcion de ahorro o ventaja econémica para el consumidor.

De esa manera, las promociones de ventas constituyen una modalidad especial
de publicidad que tiene como objetivo atraer a los consumidores mediante
incentivos adicionales como descuentos, sorteos o beneficios exclusivos. No
obstante, cuando estas promociones no cumplen con las condiciones
anunciadas, o contienen informacion ambigua, pueden constituir publicidad
engafnosa. En el Peru, este tipo de practicas esta regulado por el Codigo de
Proteccion y Defensa del Consumidor, que establece que cualquier oferta
promocional debe ser clara y no inducir a error.

En el ambito de las promociones de ventas, los casos mas comunes de
publicidad engafiosa incluyen ofertas que no especifican correctamente las
condiciones de la promocion, como los plazos de validez, la disponibilidad de
stock o los requisitos para acceder a los descuentos. Uno de los casos
jurisprudenciales mas relevantes en este sentido es la Resolucion N° 0088-
2018/SDC-INDECOPI en el que una empresa de telefonia mévil que lanzé una
campana bajo el nombre "4G LTE ilimitado en todo el Peru", la cual sugeria que
los usuarios pospago podrian acceder a internet 4G LTE de manera ilimitada en
todo el pais. No obstante, la empresa denunciada no pudo demostrar que el
beneficio ofrecido fuera realmente accesible en todo el territorio peruano.
Aunque presentd documentos que indicaban la existencia de lineas con
tecnologia 4G en cada departamento del pais, esto no garantizaba que la
promocion pudiera disfrutarse en todas las provincias dentro de dichos
departamentos. Por ello, se concluydé que el mensaje publicitario era engafoso.

Asimismo, un caso significativo se analizé en la Casacion N° 4255-2009/LIMA
del 28 de setiembre de 2010, es un claro ejemplo de como las promociones de
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ventas pueden constituir publicidad enganosa. En este caso, una empresa fue
sancionada por ofrecer un descuento basado en un precio que nunca habia sido
el precio regular del producto. Asi se evidencia que este tipo de practicas va en
contra de los principios de buena fe comercial y perjudica tanto a los
consumidores como a las empresas competidoras que actuan de manera ética.

Siendo que, para reducir el impacto de las promociones enganosas, es esencial
que la normativa sea clara respecto a como deben presentarse las ofertas,
incluyendo la obligacién de indicar el precio real del producto, la duracion precisa
de la promocién, y la disponibilidad de los productos promocionados.

3.3 Implicancias legales de la publicidad engafiosa

Las implicancias legales de la publicidad engafosa en Peru son significativas,
ya que esta practica no solo afecta los derechos de los consumidores, sino que
también distorsiona el mercado competitivo. De acuerdo con el DL 1044, las
empresas que incurran en publicidad engafiosa pueden enfrentarse a sanciones
que incluyen multas econémicas, la retirada de sus productos y, en casos graves,
restricciones para operar en el mercado. En casos graves, la empresa infractora
puede ser obligada a retirar sus anuncios publicitarios, modificar sus practicas
comerciales o, incluso, suspender temporalmente la oferta del producto o
servicio en cuestion.

Ademas de las sanciones econdmicas, la publicidad engafiosa también puede
generar danos reputacionales para la empresa involucrada, afectando su
relacion con los consumidores y su posicion competitiva en el mercado. De esa
manera, cuando una empresa es sancionada por publicidad enganosa, su
imagen queda seriamente dafiada, lo que puede provocar una pérdida de
confianza por parte del consumidor y, en consecuencia, una disminucién en las
ventas. Este aspecto reputacional es especialmente importante en el mercado
digital, donde la transparencia y la veracidad de las promociones son elementos
esenciales para mantener la confianza de los clientes y este tipo de noticia se
difunde de manera mas rapida entre los consumidores.

Ademas, la publicidad engafosa puede derivar en demandas colectivas de los
consumidores, lo que agrava las consecuencias legales para las empresas
involucradas. En el entorno digital, estas implicancias se ven amplificadas, ya
que las malas practicas pueden tener un impacto masivo y rapido, afectando a
un gran numero de consumidores en poco tiempo.

Es importante resaltar que la aplicacion de las sanciones depende en gran
medida de la capacidad de INDECOPI y otras autoridades regulatorias para
identificar y perseguir estos casos. La imposicion de precedentes de observancia
obligatoria, como se ha hecho en casos anteriores, también juega un rol crucial
para desincentivar estas practicas y proteger a los consumidores de futuros
enganos.
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En conclusion, la publicidad enganosa y, en particular, las promociones de
ventas engafosas, tienen graves consecuencias legales en el Peru, afectando
tanto a los consumidores como a las empresas involucradas. Las sanciones
econdmicas, los dafos reputacionales y la posibilidad de acciones judiciales
colectivas subrayan la importancia de que las empresas actuen con
transparencia y veracidad en sus promociones, respetando los derechos de los
consumidores y las normativas vigentes en materia de competencia leal y
publicidad.

Seccion V.

4.1 Desafios para cumplir con la regulacion

Las empresas en el Peru enfrentan multiples desafios al intentar cumplir con la
normativa sobre promociones de ventas. Uno de los problemas mas evidentes
es la falta de claridad y uniformidad en las reglas establecidas. Aunque existen
disposiciones legales en el Cddigo y en DL 1044, estas a menudo presentan
vacios normativos que dificultan su aplicacion efectiva. Asimismo, la ambigtedad
en ciertos aspectos de la regulacion genera incertidumbre tanto para las
empresas como para los consumidores.

Uno de los principales desafios es la dificultad para interpretar los términos y
condiciones que deben incluirse en las promociones de ventas. Pues, la
normativa exige que toda promocion sea clara y veraz, pero no especifican
detalles como el tamafio de la letra o la duracion minima en la que deben
mostrarse las condiciones en anuncios audiovisuales. Esta falta de regulacion
precisa crea problemas para las empresas, que a menudo se enfrentan a
decisiones arbitrarias de las autoridades respecto a si una promocioén cumple
con los requisitos de claridad y accesibilidad de la informacién.

Otro desafio relevante es la creciente complejidad del mercado digital. En el
contexto de las promociones de ventas online, la supervision y control son mas
dificiles de aplicar, lo que permite que algunas empresas utilicen practicas
engafosas sin ser detectadas a tiempo. Siendo que, la adaptacion de la
normativa a las plataformas digitales es un desafio urgente, ya que el mercado
online ha crecido exponencialmente en los ultimos afios, pero las normas
actuales no estan suficientemente actualizadas para abordar las particularidades
de este entorno. Ademas, el aumento de la competencia en el mercado digital
hace que las empresas a menudo se vean presionadas a utilizar promociones
agresivas que pueden rozar la ilegalidad, lo que dificulta aun mas su
cumplimiento.

En relacion a ello, en el DL 1044 el articulo 17, numeral 17.3, literal f) hace
mencion de una prohibicién que regula la actuacién e las empresas al difundir
las promociones de sus productos, de lo contrario, se estaria afectando el
principio de regularidad. Sobre ello, se puede decir que esta medida cumple un
rol crucial en la proteccién del consumidor y en la transparencia del mercado, ya
que, al exigir que las promociones se presenten de manera clara y veraz, el
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principio de legalidad garantiza que el consumidor reciba informacion confiable
que le permita tomar decisiones informadas. Este enfoque ayuda a construir una
relacion de confianza entre las empresas y los consumidores, lo cual es esencial
para un mercado justo y eficiente.

Desde un punto de vista practico, el principio de legalidad también impulsa la
responsabilidad empresarial. Al requerir que las empresas comuniquen con
precision los términos y condiciones de sus promociones, se fomenta una cultura
de cumplimiento normativo y de ética en la publicidad. En adicién a ello, en un
contexto de creciente digitalizacion, el principio de legalidad adquiere aun mas
relevancia, puesto que, en el mercado digital, los consumidores suelen estar
expuestos a un gran volumen de promociones, lo que incrementa el riesgo de
recibir informacion confusa o ambigua.

Por lo que, al exigir la norma que las empresas sean cuidadosas en la forma en
que presentan sus promociones en este entorno, se establece un minimo que
protege al consumidor de las practicas abusivas de las empresas, sin embargo,
este articulo no resulta ser suficiente para regular la figura de promocién de
ventas, dado que, el DL 1044 no abarca las distintas situaciones que pueden
suceder en el contexto virtual.

De esa manera, lo recomendable es que esta figura se regule de manera extensa
y particular, pues como se ha podido advertir de lo mencionado por otras
legislaciones, no es suficiente lo mencionado sobre ella en el Codigo en el DL
1044; asimismo, se requiere que sea actualizada al contexto actual para que
pueda abarcar la mayor cantidad de supuestos posibles.

Finalmente, otro obstaculo importante es la falta de recursos y formacion tanto
en las empresas como en los organismos de control. Las pequeias y medianas
empresas (PYMES) a menudo carecen de los recursos técnicos y legales
necesarios para cumplir con todos los requisitos normativos, mientras que
INDECOPI enfrenta limitaciones en cuanto a la capacidad de fiscalizar y
sancionar eficazmente las infracciones en el mercado de las promociones de
ventas.

4.2 Estrategias legales para el cumplimiento de la regulacién

Ante estos desafios, es esencial que las empresas adopten estrategias legales
claras y efectivas para asegurar el cumplimiento de la normativa sobre
promociones de ventas. Una de las principales estrategias consiste en la
implementacion de buenas practicas de transparencia y claridad en las
promociones. Esto implica que las empresas deben proporcionar informacion
detallada y accesible sobre las condiciones de las ofertas, asegurandose de que
los términos y restricciones sean visibles y comprensibles para el consumidor
promedio.

En linea con la legislacién nacional, es fundamental que las empresas cumplan
con el principio de veracidad, tal como lo establece el articulo 8 de la Ley de
Represion de la Competencia Desleal, que prohibe la publicidad engafosa. En
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tanto, para garantizar el cumplimiento, las empresas deben desarrollar politicas
internas de revision y control de las promociones, asegurandose de que cada
campana publicitaria pase por un proceso de validacion legal antes de su
difusién. Esto puede incluir la revision por parte de expertos legales o consultores
especializados en derecho de la competencia y proteccion al consumidor.

Una estrategia adicional es el uso de tecnologias de automatizacion en el ambito
digital, en tanto las empresas pueden implementar sistemas que verifiquen
automaticamente que las promociones cumplen con los requisitos legales, como
el tiempo de la duracidn de la promocién o cantidad de stock. Esto es
particularmente util en el comercio electrénico, donde las promociones a menudo
se actualizan de manera continua y es necesario asegurar la consistencia y
transparencia de la informacion.

También es recomendable que las empresas desarrollen politicas de
cumplimiento normativo que abarquen no solo las leyes nacionales, sino también
las mejores practicas internacionales en materia de promociones de ventas. La
comparacion con paises como México o los Estados Unidos puede ofrecer
pautas utiles para mejorar la transparencia y garantizar que las promociones se
ajusten a las expectativas de los consumidores. En México, por ejemplo, la Ley
Federal de Proteccién al Consumidor exige que toda la informacion relacionada
con promociones sea clara y visible, lo que podria ser adoptado como un modelo
a seguir en el Peru.

Otra estrategia clave es la capacitacion continua de los equipos de marketing y
publicidad, siendo que, a través de programas de formacién interna, las
empresas pueden asegurarse de que su personal esté al tanto de las ultimas
actualizaciones legales y de las mejores practicas para el desarrollo de
promociones de ventas. La formacion constante es esencial para evitar errores
y asegurar que las promociones sean realizadas de manera ética y conforme a
la ley.

Por ultimo, la colaboracién proactiva con las autoridades reguladoras puede ser
una estrategia efectiva. Las empresas pueden solicitar asesoria preventiva a
INDECOPI, o incluso trabajar de manera conjunta con organismos de
autorregulacion publicitaria, como el Consejo Nacional de Autorregulacion
Publicitaria (CONAR), para asegurar que sus campanas cumplan con los
estandares legales antes de ser lanzadas al mercado.

Por lo tanto, aunque las empresas enfrentan importantes desafios para cumplir
con la regulacion de promociones de ventas en el Peru, existen estrategias claras
y efectivas que pueden adoptar para asegurar el cumplimiento. Estas incluyen la
transparencia en la informacién, el uso de tecnologias de automatizacion, la
adopcion de politicas de buenas practicas, y la capacitaciéon continua de sus
equipos. De esta manera, no solo se evitaran sanciones legales, sino que
también se fortalecera la confianza de los consumidores en el mercado.
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CONCLUSIONES Y/O RECOMENDACIONES

1.

La regulacion de las promociones de ventas en el Peru representa un
esfuerzo importante para proteger a los consumidores y promover una
competencia leal. Sin embargo, la normativa actual, en especial el
Decreto Legislativo N° 1044 y el Codigo de Proteccion y Defensa del
Consumidor, aunque proporciona una base para la veracidad y
transparencia en las practicas comerciales, presenta vacios legales y
desafios en su implementacion, especialmente en el contexto digital.
Siendo que, la falta de disposiciones especificas y detalladas sobre cémo
deben presentarse las condiciones de las promociones, tales como el
tamafo de letra, duracion de exposicion de términos en anuncios
audiovisuales o la disponibilidad real de los productos, genera
incertidumbre tanto para las empresas como para los consumidores.

A diferencia de regulaciones mas detalladas en otros paises, como
México, Espafia, Canada o Australia, la normativa peruana sobre
promociones de ventas y publicidad podria beneficiarse de un mayor
grado de especificidad. Estas jurisdicciones han establecido normas
claras sobre la presentacion de la informacién, incluyendo detalles sobre
disponibilidad y condiciones, los cuales ayudan a proteger de manera
efectiva al consumidor de posibles practicas enganosas y fomentan una
competencia justa en el mercado. Este enfoque detallado podria servir
como modelo para Peru, permitiendo una regulacion que responda a los
desafios de un mercado en evolucion.

El principio de veracidad juega un rol central en la regulacién de las
promociones de ventas, ya que exige que toda la informacién
proporcionada al consumidor sea cierta y suficiente para formar una idea
clara de la realidad del producto o servicio. Sin embargo, en el contexto
de las promociones, esta exigencia puede verse limitada por la
ambigiedad normativa y la falta de desarrollo de la figura en las
decisiones del INDECOPI, lo que permite que algunas empresas realicen
practicas promocionales enganosas sin enfrentar consecuencias claras y
efectivas. Por ello, la aplicacion del principio de veracidad debe ser
reforzada con regulaciones que aborden especificamente el contexto
digital y el comercio electronico, donde las practicas fraudulentas pueden
proliferar sin un adecuado monitoreo.

Para mejorar la eficacia de la normativa y brindar una mayor proteccion al
consumidor, resulta crucial desarrollar estrategias normativas y de
cumplimiento que permitan a INDECOPI y otras entidades de supervision,
tener una capacidad de control mas efectiva en el entorno digital. Esto
incluye la implementacion de procesos de control automatizados, la
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revision de campafias publicitarias antes de su lanzamiento y una
capacitacién continua de las empresas sobre buenas practicas en
promociones de ventas.

De esa manera, la regulacién de las promociones de ventas en el Peru
requiere de una actualizacion y mejora que se alinee con los estandares
internacionales, para garantizar que las empresas operen en un marco de
transparencia y veracidad que proteja tanto a los consumidores como a la
competencia leal en el mercado. Una normativa mas clara y detallada
permitira una mejor proteccion al consumidor, aumentara la confianza en
el mercado digital y, a su vez, contribuira al crecimiento y desarrollo
sostenido del comercio en el Peru.
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