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RESUMEN

La principal responsabilidad de PROCOMER, y
por tanto el elemento articulador de todas sus
acciones estratégicas, debe ser el aportar al
desarrollo de Costa Rica a través del impulso,
fortalecimiento y diversificacion de la base
exportadora nacional, que se ven reflejados en
el compromiso con las metas del pais en torno
alaatraccion de US$9 000 millones en inversion
extranjera directa para el periodo 2010-2014,
y en la meta de lograr alcanzar los US$17 000
millones de exportaciones de bienes y servicios
para el 2014.

La consecucién de las metas pais requieren
de una clara articulacién de las instituciones
en torno a objetivos definidos que a su vez
estén acompafnados de estrategias flexibles
que permitan un adecuado enfoque de la
organizacion. La estrategia que se ha definido
para PROCOMER y que se presenta en este
documento, mira hacia el largo plazo pero
articula acciones y estrategias que en el
mediano y corto plazo permiten establecer una
ruta critica para alcanzar las metas establecidas.

Esta estrategia es el resultado de un extenso
proceso de analisis y consulta a clientes,
miembros de la Junta Directiva de la institucion,
gerentes, directores y mandos medios de la
organizacion e incluso de la revisiéon del marco
legal en el que opera la organizacién. Es, por
tanto, una visién integradora acerca de cémo
PROCOMER puede enfrentar los principales
retos de cara a los afos venideros.

En consonancia con lo anterior, se han definido
los siguientes objetivos estratégicos para la
organizacion:

« Ser el referente estratégico en los
procesos de internacionalizacion para los
exportadores actuales y potenciales.

« Diversificar e incrementar la oferta
exportable (por empresas, productos y
servicios, mercados de destino y regiones
de origen).

+ Incrementar la participacion de las PyMES
en la oferta exportable.

« Diversificar y aumentar los
encadenamientos productivos.

«” Administrar el conocimiento sobre el
cliente y satisfacer sus necesidades
mediante la mejora en la comunicacion
con este y el manejo de nuestra relacion
con él.

« Facilitar los tramites de comercio exterior.

« Incrementar la eficiencia operativa de la
institucion.




CARTA DE LA PRESIDENTA

San José, junio de 2011

Estimado Lector:

Durante los ultimos veinte afos, el sector exportador ha mantenido un papel preponderante como
dinamizador de la economia costarricense, contribuyendo al desarrollo del pais a través de la generacion de
empleo, la innovaciéon productiva y la transferencia tecnoldgica. De ahi que sea del mayor interés propiciar
las condiciones para que el sector pueda expandirse, diversificarse e ingresar a nuevos mercados, asi como
estimular la inclusién de nuevos empresarios a este esfuerzo.

Con miras aavanzar en esa direccion, Costa Rica ha venido construyendo una sélida plataforma de comercio
exterior que le ha permitido vincularse exitosamente alaeconomia global y de estamanera, generar mayores
oportunidades para los costarricenses. El Ministerio de Comercio Exterior, como ente rector, trabaja en la
ampliacion y mejora de esta plataforma asi como en la maximizacién de su aprovechamiento, de la mano
de la Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER).

Con este norte, la labor de PROCOMER es fundamental para la promocién de exportaciones, brindando
apoyo, guia y soporte a los empresarios como usted. A lo largo de sus 14 anos, ha trabajado en diversos
proyectos asociados con las mas de 2.000 empresas exportadoras existentes en el pais, que generan
exportaciones por aproximadamente US$ 9.000 millones anuales y mas de 350.000 empleos directos.
Con el objetivo de seguir ofreciendo un servicio de la mas alta calidad, PROCOMER se ha replanteado
su estrategia para adaptarse a las necesidades del sector exportador. La Visién Estratégica 2011-2012 es
una propuesta que mira hacia el largo plazo, mientras sefiala acciones que en el mediano y corto plazo
permitiran establecer una ruta critica para alcanzar las metas de desarrollo del pais.

Con esta estrategia renovada, PROCOMER busca consolidarse como el referente estratégico para el sector
privado en materia de comercio exterior. Este planteamiento incluye, entre otros aspectos, acciones para
diversificar e incrementar la oferta exportable, incrementar la participacion de las pequefias y medianas
empresas, diversificar y aumentar los encadenamientos productivos, explorar oportunidades en los
mercados internacionales, facilitar los tramites de comercio exterior e incrementar la eficiencia operativa
de lainstitucién.

Conflamos en que esta propuesta responderd a las necesidades de un sector exportador exigente,
consolidado y dispuesto a competir en el mercado mundial.

Atentamente,

Anabel Gonzélez
Ministra de Comercio Exteriory
Presidenta de la Junta Directiva de PROCOMER




CARTA DEL GERENTE GENERAL

Alolargo de 14 anos de existiry apoyar al sector
exportador costarricense, la Promotora del
Comercio Exterior de Costa Rica, PROCOMER,
ha visto concretarse multiples y variados
proyectos de exportacion, asociados a las mas
de dos mil empresas exportadoras que existen
en nuestro pais.

PROCOMER ha materializado este apoyo a
través del disefio y ejecucion de programas que
favorecen los procesos de internacionalizaciéon
de las empresas nacionales; procurando que
dichosprogramasevolucionenyseacoplenalas
necesidades de las empresas. Pero, sobre todo,
que estén en concordancia con las exigencias
que la globalizaciéon y la competitividad
internacional requieren.

PROCOMER tiene claro que en la actualidad
afronta los retos de atender los requerimientos
de un sector exportador mas maduro,
exigente y consolidado, llamado a tener un
papel fundamental en las metas de desarrollo
economico y social de Costa Rica.

Ante este escenario, PROCOMER ha replanteado
su estrategia con la finalidad de consolidarse
como el referente estratégico para el sector
privado en materia de comercio exterior e
inversion.

Esta nueva visidn estratégica es el resultado de
un proceso de revision y consulta a multiples
actores, y tiene como principales retos
lograr el incremento y diversificacion de las
exportaciones costarricenses, a través de la
generacion de eficiencia interna, la adecuada
administracion del conocimiento del sector
exportador nacional, la deteccién proactiva de
oportunidades comerciales y su consecuente
traslado al sector privado nacional; ademas de
enfrentarlosretosdefacilitaciony simplificacién
continua de los tramites de comercio exterior.

Nuestra vision estratégica, que se presenta en
este documento y hoy compartidos con usted
(es), mira hacia el largo plazo pero articula
acciones y estrategias que en el mediano y
corto plazo permitirdn establecer una ruta
critica para alcanzar las metas establecidas.

Jorge Sequeira Picado
Gerente General

PROCOMER




A. EVOLUCION Y NUEVOS RETOS

Alolargo de 14 anos de existir y apoyar al sector
exportador costarricense, la Promotora del
Comercio Exterior de Costa Rica, PROCOMER,
ha visto concretarse una serie de proyectos
de exportacién asociados con las mas de 2000
empresas exportadoras existentes en el pais
que se encuentran distribuidas a lo largo del
territorio nacional, generan exportaciones
aproximadamente por US$S 9 000 millones
anuales y mantienen mas de 350 000 empleos
directos.

PROCOMER ha apoyado la consecucién de
estas cifras de exportacion a través del disefo
y ejecucién de programas que favorecen
los procesos de internacionalizacion de las
empresas nacionales. Estos programas no
han surgido de la noche a la mafiana: son el
resultado de la evolucién de una organizacién
que siempre ha procurado ofrecer al sector
empresarial herramientas e instrumentos
acordes con la realidad de las empresas
nacionales, y sobre todo en concordancia
con las exigencias que la globalizacion y la
competitividad internacional demandan a las
companias.

Es en ese sentido que PROCOMER ha
evolucionado y continda evolucionando a
favor del sector exportador, pasando desde
una primera etapa, en la que las principales
preocupacionesemanabandeltenerque definir

claramente la estructura interna de la nueva
institucion que debia agrupar las funciones
de las tres entidades que la precedieron’,
hasta una etapa como la actual, en la que el
reto se deriva de capitalizar adecuadamente
el conocimiento adquirido en relaciéon con un
sector exportador mas maduro, cada vez mas
exigente y diversificado, y de los multiples
mercados y segmentos a los que nuestra oferta
exportable puede hoy dia aspirar.

Las diferencias entre el contexto inicial y el
actual sonclaras, especialmente sise consideran
las siguientes realidades:

« Mayor proporcion de la produccion
nacional relacionada con actividades de
exportacion de bienes y servicios - mas
del 75% de las empresas industriales
y agricolas del pais exportan alguna
proporcién de su produccion?.

+ Un sector exportador mas diversificado
en cuanto a empresas exportadoras,
productos (con una dindamica incursion
del sector servicios® en los anos mas
recientes) y con posibilidades de acceder
a mercados que van desde los mas
tradicionales, hasta los mas sofisticados.

+ Mayor proporcion de la fuerza laboral
costarricense  vinculada directa e
indirectamente con las actividades de
exportacion.

' Corporacion de Zonas Francas de Exportacion S.A., del Centro para la Promocién de las Exportaciones e Inversiones (CENPRO) y del Consejo Nacio-

nal de Inversiones.

2El Censo Exportador mas reciente elaborado por PROCOMER sefala que la cantidad de empleos generados en el sector exportador de bienes repre-
senta un 76% de la poblacién laboral ocupada en los sectores agricola e industrial del pais, lo que significa que casi 4 de cada 5 empleos generados
en esos sectores se produce en companias dedicadas parcial o totalmente a la exportacion.

3 Servicios médicos, animacion digital, tecnologias de informacién, arquitectura e ingenieria, audiovisuales, entre otros.



« La afluencia de inversidn extranjera

directa y su consecuente ligamen
a la exportacion y la generacion de
encadenamientos productivos hacia la
industria de base local (exportaciones
indirectas).

La existencia de una plataforma mas
amplia de Tratados de Libre Comercio
que brindan acceso a los productos
costarricenses a diversos mercados bajo
condiciones preferenciales.

Nuevas opciones de transporte vy
movilizacion de carga que facilitan el
acceso a mercados mas lejanos.

Fuerza laboral costarricense mas
tecnificada y, en una mayor proporcion
gue antes, bilingte.

Un mercado mundial cada vez mas
globalizado.

Consumidores con acceso a fuentes
inagotables de informacién y a
herramientas cada vez mas novedosas
para acceder a ella, en relaciéon con los
productos que consumen, su contenido,
origen geografico y proceso productivo
asociado (trazabilidad).

En sintesiss, PROCOMER enfrenta hoy los
retos de atender los requerimientos de un
sector exportador mas maduro, exigente
y consolidado, llamado a tener un papel
fundamental en las metas de desarrollo
econémico y social de Costa Rica.

De ahi que a las puertas de una nueva década,
PROCOMER haya replanteado su estrategia con
la finalidad de consolidarse como el referente
estratégico para el sector privado en materia de
comercio exterior e inversion.

La estrategia establecida por PROCOMER de
caraalosanosvenideros tiene como principales
retos lograr el incremento y diversificacion de
las exportaciones costarricenses (productos,
mercados y empresas), a través de la
generacion de eficiencia interna, la adecuada
administracion del conocimiento del sector
exportador nacional, la deteccién proactiva de
oportunidades comerciales a través del analisis
continuo de los mercados y sus consumidores
y su consecuente traslado al sector privado
nacional que es, finalmenteel que puede
aprovechar estos hallazgos mediante la
implementacion de estrategias de producto
y estrategias de mercado. Pretende también
enfrentarlosretosdefacilitaciony simplificacion
continua de los tramites de comercio exterior.

PROMOTORA DEL COMERCIO EXTERIOR DE COSTA RICA
VISION ESTRATEGICA 2010-2012



PROCOMER:

EVOLUCION INSTITUCIONAL

Modernizacion
administrativa

Flexibilidad
administrativa

Autofinanciamiento

Recurso humano
capacitado

ETAPA 1

1994

Proyeccion
institucional

Programas
multisectoriales

Proyeccién
internacional

Oficinas comerciales

Simplificaciéon y
agilizacién de
trémites

ETAPA 2

Integraciony
especializacion
funcional

Nueva estructura
organizativa

Sectores prioritarios
PYMES
Regionalizacion

Tecnologia de la
informacion

Posicionamiento
institucional

Rendicién de
cuentas

ETAPA 3

Calidad y

servicio al cliente

Calidad
Servicio al cliente
Descentralizacion

Automatizacion

Fortalecimiento de
los
encadenamientos
productivos e
incremento del
valor agregado

Enfoque sector -
mercado

ETAPA 4

Administracion
del conocimiento

Generar impacto en el

Aprovechamiento desarrollo nacional

de sinergias internas U

conocimiento
Enfoque al cliente

Potenciar la base
exportadora actual
Enfoque por

procesos Diversificar las
exportaciones: mas

empresas, mas
productos, mas
mercados.

Proactividad en la
deteccién de
oportunidades
comerciales
Promover
encadenamientos
productos y
exportaciones
fuera de la GAMA

Proactividad en la
promocion e
identificacion de
inversiones

Mayor presencia
en mercados
alternativos

Enlazar la Inteligencia
Comercial con los
procesos de
Promocién Comercial
Promocion de
servicios

Mayor nivel de
eficiencia interna

ETAPA S ETAPA 6

* 2011

Fuente: elaboracién propia
Nota: actualmente PROCOMER se ubica en la quinta etapa. Los elementos incluidos en la etapa nimero
seis se refieren a los retos que a futuro enfrenta la organizacién y que este plan pretende enfrentar.



PROMOTORA DEL COMERCIO EXTERIOR DE COSTA RICA
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B. INSUMOS PARA EL
REPLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

La nueva vision estratégica de PROCOMER es el
resultado de un proceso de revision y consulta
acercadelacalidady utilidad de su portafolio de
servicios, acerca de los mecanismos a través de
los cuales este portafolio es puesto a disposicion
de todo el sector exportador actual y potencial,
asi como de una minuciosa reflexiéon sobre el
impacto de estos en el desempeno del sector
exportador y de la eficiencia y proactividad
con la que los distintos programas han venido
desarrollandose en los ultimos tiempos.

Este proceso de consulta y analisis gener6 una
serie de insumos que han sido incorporados
en la nueva estrategia de PROCOMER. Estos
insumos son provenientes fundamentalmente
de

« Clientes: esta informacion se obtuvo a
través de un estudio sobre el nivel de
satisfaccion del cliente institucional
que valor6 a la organizacion en
cuatro areas: servicio, comunicacion,
innovacién y calidad de la informacion.
Este fue desarrollado por una empresa
consultora independiente.

+ Miembros de la Junta Directiva de la
institucion: que a su vez representan la
voz del sector empresarial y de politica
comercial.

+ Gerentes, directores y mandos medios
de la organizacion.

+ Revisiéndelmarcolegalenelqueopera
la institucion a la luz de modificaciones

recientes en sus obligaciones como
consecuencia de la nueva Ley de Zonas
Francas.

Con esta base se define la necesidad de actuar
en los siguientes frentes:

« Core Business: mediante las consultas
realizadas se verifico el core business de
la organizacion, siendo que dejo claro
el papel de PROCOMER en apoyar el
desarrollo econémico y social del pais a
través del aumento en las exportaciones,
la diversificacién de la oferta exportable
(productos y empresas), asi como de
los mercados de destino e incursion de
nuestro sector exportador, y del apoyo a
los procesos de atraccién de inversiones.

« El cliente: fundamentalmente se
sefala el requerimiento de conocer
adecuadamente al cliente lo que, a
su vez, impone el reto de disponer de
mecanismos que permitan recopilar y
acopiar eficientemente la informacion
sobre el cliente y sus necesidades,
incluso lo relativo a identificar la etapa
en el proceso de internacionalizacién
en la que se encuentra cada empresa
(actual y potencialmente exportadora).

Ese conocimiento del cliente y su
adecuada  administracion  resultan
esenciales para continuar fortaleciendo
el portafolio de servicios adaptado a sus
necesidadesya lasrealidadesdelentorno
nacional e internacional. Igualmente,
permitird facilitar el seguimiento a las
iniciativas y esfuerzos desplegados por
las empresas para incursionar en los
mercados internacionales.
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Como parte de los insumos destacados
en torno al cliente, también figura la
necesidad de PROCOMER de disponer
de una mayor diversidad y calidad
de canales de comunicacién con el
cliente, lo que también contribuira
enormemente a posicionar mas
claramente el accionar de la institucién
en el contexto empresarial.

Es importante mencionar que en todos
los dambitos en los que se realizd la
consulta quedo claro que el cliente o
usuario de los servicios de PROCOMER
es tanto aquella empresa actualmente
exportadora (independientemente de
su tamano), asi como la potencialmente
exportadora, ya sea porque en el futuro
pueda incursionar en los mercados
externos, o bien porque en la actualidad
figure como exportador indirecto a
través de procesos de encadenamiento
con otras empresas exportadoras.
Igualmente, dado el amplio ligamen
entre exportaciéon e inversion, las
empresas inversoras son también
contempladas en el ambito de los
clientes de la organizacion.

Servicios ofrecidos: la informacion
recopilada permite concluir que
PROCOMER debe incorporar en su
estrategia el ofrecimiento de servicios
con un mayor valor agregado en materia
de internacionalizaciéon vy facilitacion
del desarrollo de negocios en el
exterior. Este aspecto viene a ligarse
indiscutiblemente con el anteriormente
mencionado acerca del conocimiento
del cliente, pues solamente a través de
esto es que resultara posible desarrollar
programas y servicios de asesoramiento
y facilitacion de negocios que

contribuyan a apoyar directamente la
toma de decisiones en las empresas.

A ello se suman los retos de lograr un
mayor nivel de cobertura en los servicios
ofrecidos tanto desde la perspectiva
geografica como de la cantidad de
empresas que utilizan los servicios
de la institucién. Desde el punto de
vista geografico surge la necesidad de
fortalecer las acciones desplegadas
mas alld de la Gran Area Metropolitana
Ampliada (GAMA), para lo cual se debe
fortalecer la estructura regional de
PROCOMER (oficinas regionales). Por
su parte, en materia de cobertura del
parque empresarial costarricense, se
sefialé como necesidad imperiosa de la
organizacion la identificacion continua
de nuevas empresas con potencial
exportador (directo o indirecto a
través de encadenamientos para la
exportacion).

En sintesis, en este apartado se
concentra todo lo relacionado con la
necesidad de que los servicios de la
organizacién tengan un mayor impacto
en el desarrollo econémico y social de
todo el pais.

Filosofia organizacional: aun cuando
desde el punto de vista técnico lo
anteriormente sefialado en cuanto al
cliente y los servicios ofrecidos a este
pudiera lograrse, las partes consultadas
coinciden en la necesidad de fortalecer
y mejorar la cultura organizacional
con el fin de fortalecer el papel de la
organizacion como referente estratégico
en el sector empresarial privado, en un
marco de proactividad y mejora continua
y de eficiencia operativa interna.



PROMOTORA DEL COMERCIO EXTERIOR DE COSTA RICA
VISION ESTRATEGICA 2010-2012

Desde ese punto de vista, es necesario generar
procedimientos internos mas expeditos
y simplificados; fomentar el alineamiento
organizacionalylacultura;facilitarlaarticulacién
interna de los procesos de la organizacion asi
como la articulacion y coordinaciéon con otras
entidades y organizaciones del sector.

El dltimo aspecto mencionado resulta de gran
importancia para lograr una mayor eficiencia
interna e impacto de los servicios, pues se
sefiala que PROCOMER debe actuar como
entidad coordinadoray generadora de sinergias
con los sectores publico y privado para apoyar
la generacion de capacidad exportadora y el
mejoramiento continuo del parque empresarial
exportador en los ambitos tecnoldgicos, de
capacidad empresarial y de innovacion.

Ademas de los aspectos anteriores fueron
considerados como insumos para el
replanteamiento estratégico de la organizacién
una serie de aspectos que transversalmente se
relacionan con lo anterior. Entre ellos figuran:

« La necesidad de ejecutar los distintos
programas de forma articulada vy
congruente con la estrategia comercial,
de atraccion de inversiones y de
fortalecimiento competitivo del pais.

« El cumplimiento y atencion a las
atribuciones y roles que por Ley se le
establecen a PROCOMER a través de una
serie de leyes y reglamentos, entre los
que estan:

+ Disefar vy
relativos  a
inversiones.

« Administrar la Ventanilla Unica de
Exportacion (VUCE).

« Administrar la Ventanilla Unica de
Inversiones.

« Apoyar a la Pyme exportadora y con
potencial exportador.

« Estimular el establecimiento de
parques de Zona Franca y de
empresas de Zona Franca fuera de la
GAMA.

« Apoyar al Ministerio de Comercio
Exterior (COMEX) en la promocion y
defensa de los interesas comerciales.

« Efectuar el seguimiento estadistico
del sector exportador.

coordinar programas
exportaciones e

1"



2. FILOSOFIA ORGANIZACIONAL

Ademas, incorporan el tema de la promocién
comercial, siendo claro que la labor de
PROCOMER es ser el frente en los distintos
mercados, para dar a conocer la amplitud
y competitividad de la oferta exportable
costarricense pero, también, de capturar los
elementos asociados con la demanda en
esos mercados que puedan ser incorporados
de manera continua y oportuna en nuestros
productos de exportacion para incursionar de

a. MISION Y VISION

Los nuevos enunciados de misidn y vision
de PROCOMER han sido establecidos con-
siderando el aporte que la organizacion
estd llamada a hacer en términos de facili-
tar el desarrollo del comercio exteriory las
inversiones, teniendo claro que ese pro-
ceso de facilitacion incluye:

+/ Agilidad tramitoldgica.

« Procesos amplios de transmision y
difusion, asi como oportunos en in-
formacién para el aprovechamien-
to de oportunidades comerciales.

Procesos de asesoria, acompana-
miento e impulso de las iniciativas
exportadoras.

Portafolio amplio y adaptable de
servicios a las distintas caracter-
isticas y niveles de experiencia ex-
portadora de las empresas costar-
ricenses.

Concepto amplio de comercio ex-
terior, entendiendo que en el caso
costarricense la competitividad de
los productos esta determinada en
gran medida por el desarrollo efi-
ciente de procesos de aprovision-
amiento interno y externo.

maneramas exitosaen cadaunodeellosylograr
el mayor aprovechamiento de la plataforma de
politica comercial establecida por el pais.

Es en la medida en que la organizacién se
enfoque en ofrecer esos servicios de facilitaciéon
y promociéon que podrd alcanzar un mayor
posicionamiento en el empresariado nacional e
internacional, asi como a contribuir en el logro
de mayores niveles de desarrollo econémico y
social de nuestro pais.

Los enunciados concretos se exponen a
continuacion:

Mision
Facilitamos y promovemos el comercio exterior
y lainversién.

Vision

Ser el referente estratégico para el sector
empresarial privado en materia de comercio
exterior e inversion.



PROMOTORA DEL COMERCIO EXTERIOR DE COSTA RICA
VISION ESTRATEGICA 2010-2012

B. VALORES

El aporte de PROCOMER al sector exportador y
en general, al desarrollo del pais se fundamenta
en su recurso humano. De alli la importancia
de los valores internos de la organizacién y
sobretodo el significado que adquiere cada uno
deellos ala luz de la mision y visidon planteadas.

Etica

La actuacion de cada uno de los miembros
de PROCOMER deberd estar acompanada de
honestidad, integridad, objetividad y eficiencia,
apegada al cumplimiento de las obligaciones y
responsabilidades hacia los clientes y el resto
de la organizacion, dentro de un marco de
moralidad y transparencia y teniendo claro la
incidencia de sus acciones en el desarrollo del
pais.

Responsabilidad

Es una actitud que se debe mantener en
todas las actividades emprendidas. Implica
ser diligentes y puntuales en las gestiones y
acciones que se ejecuten, asi como actuar con
profesionalismo en todo momento.

Eficiencia

Implica la realizacién del trabajo de la mejor
manera posible, aportando siempre creatividad
e innovacion y atendiendo las necesidades de
nuestros clientes de manera rapida y oportuna,
de manera tal que los procesos internos o
procesos hacia el cliente sean ejecutados de
manera sencilla, expedita y simplificada.

Compromiso

Nuestro compromiso es con el sector
exportador y, por ende, con el desempeno
economico y social de todo el pais, por lo
que debemos actuar en procura de buscar
las mejores oportunidades y servicio de este.
Debemos mostrar esfuerzo, dedicacion y
perseverancia en el trabajo.

Trabajo en equipo

El trabajo diario se debe caracterizar por el
companerismo, la solidaridad, la cooperacion
y la colaboracién entre todo el personal, las
gerencias y otras entidades con las que se
ejecuten proyectos, manteniendo siempre una
actitud positiva, abierta, cordial y flexible. Son
estas actitudes las que favorecerdn la ejecucién
eficiente y expedita de las tareas diarias.

Proactividad

La dinamica competitiva del mundo exige
la anticipacién, creatividad e innovacion
constante. En el caso concreto de PROCOMER,
esto se vera reflejado no solo en la busqueda
constante de oportunidades para el desarrollo
de emprendimientos, sino en la innovacion
en los servicios ofrecidos. Debemos actuar
con iniciativa constante hacia la mejora y el
desarrollo.
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C. COMPROMISO CON LA CALIDAD

Desde el ano 2006, PROCOMER cuenta con
un Sistema de Gestion de Calidad bajo la
norma ISO 9001, certificacion otorgada por
la empresa colombiana INCOTEC, reconocida
internacionalmente, miembro de la
Organizacién Internacional de Normalizacion
ISO.

El compromiso adquirido desde entonces se
mantiene como un eje importante dentro
del nuevo enfoque estratégico, toda vez
que los procesos de mejora continua son
los que garantizan que la organizaciéon se
mantenga alineada en concordancia con los
requerimientos del cliente.

Es asi como la politica de calidad de PROCOMER
se resume en la siguiente frase:

“En PROCOMER, nos comprometemos
a lograr la satisfaccion de nuestros
clientes, brindando servicios de
excelencia en materia de tramites,
promocion, formacion e inteligencia
comercial, mediante un proceso de
mejora continua de nuestro sistema

de gestion de calidad”.




3. PERFIL DE NUESTROS CLIENTES

La nueva vision estratégicade PROCOMER parte
de la clarificacién en lo interno y externo de la
organizacion, acerca de su rango de accion vy,
por ende, de sus clientes. De alli laimportancia
de dejar claramente especificado a quiénes se
debe la organizacion.

Dadas las funciones de PROCOMER en el
desarrollo, fortalecimiento y diversificacion de
la oferta exportable nacional, se han establecido
como clientes los siguientes tres grupos:

+ Empresas exportadoras
+ Empresas con potencial exportador
+ Inversionistas orientados

a la exportacion

Se entiende por empresas con potencial
exportador a aquellas que, dada la etapa
en el proceso de internacionalizacién en la
gue se encuentran, aun no cuentan con las
capacidades productivas y organizativas
para acceder a los mercados externos, pero si
disponen de una estrategia que las llevaria a
esos escenarios en el corto o mediano plazo. Se
incluyen dentro de esta categoria las empresas
proveedoras de otras empresas exportadoras,
sean estas transnacionales o no, dado que
serian companhias con experiencias indirectas
de exportacion.

En el caso del inversionista, PROCOMER
mantiene su foco de accién directa
fundamentalmente en aquellas empresas
extranjeras que buscan establecer en el pais
algunainversiénrelacionada conla exportaciéon
a través de regimenes especiales como Zona
Franca o Perfeccionamiento Activo. Esta labor
se realizard a través del Convenio con CINDE
que empezo a regir en enero del 2011 y que
se detallara en un apartado posterior en este
documento.

A. CANTIDAD DE EMPRESAS
EXPORTADORAS
Desde el punto de vista de empresas

exportadoras actuales, las cifras de PROCOMER
al cierre del 2010 indican la existencia de mas
de 2 000 empresas exportadoras de bienes
o productos tangibles. Estas mas de 2 000
empresas son empresas activas* y que, por
ende, podrian ser usuarias regulares de los
distintos servicios ofrecidos por la organizacién.
A esta cantidad deben agregarse las empresas
exportadoras de servicios que también
requieren cada vez mas del apoyo y gestion por
parte de PROCOMER.

COSTA RICA: NUMERO DE EMPRESAS
EXPORTADORAS DE BIENES* 2005-2010

2500
2000 2071
1500
1000
500
0

2005 2006 2007 2008 2009

Fuente: PROCOMER
* Se refiere a empresas con registros de exportacion
anuales superiores a los US$12.000.
**A partir de 2010 se incluyen las empresas
exportadoras de café.

“Corresponde al conteo de nimero de cédulas juridicas distintas con registros de exportacion superiores a los US$12.000 anuales. Este dato no

incluye a las empresas exportadoras de café en grano.

2010%*



B. PERFIL SEGUN SECTOR

Si  se consideran las  exportaciones
costarricenses de bienes por sector, es claro que
la mayor proporcién corresponde a productos
generados en el sector industrial. Tres de cada
cuatro dolares exportados por Costa Rica son
generados en el sector industrial.

COSTARICA: VALOR DE LAS

EXPORTACIONES DE BIENES SEGUN
SECTOR 2010

Pecuarioy pesca Industria alimentaria

2% 1%

i Industria textil
Agricola 3%
23%
Restode la
industria
61%

Fuente: PROCOMER
*No incluye exportaciones de café ni de servicios.
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En contraste con los datos anteriores, si se
analiza el numero de empresas exportadoras
considerando el sector en el que generan
exportaciones, destaca el hecho de que es en
el sector agricola el que registra una mayor
cantidad de empresas exportadoras de bienes,
seguidas del sector eléctrico y de electrénica,
industria quimica, industria plastica vy
metalmecanica.

De esta forma, es posible afirmar que existe
una amplia diversidad en los clientes de
PROCOMER, mismos que a su vez tienen
necesidades muy variadas y por ende requieren
de servicios que se ajusten a realidades muy
disimiles y especificas. De alli laimportancia de
establecer una estrategia que tenga como uno
de sus pilares y prioridades, en primer lugar el
desarrollo de mecanismos que permitan de una
manera proactiva la identificacién continua
de esos requerimientos pero que, también,
permita administrar ese conocimiento del
cliente de una manera eficiente a lo largo de
toda la organizacion.
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COSTA RICA: NUMERO DE EMPRESAS EXPORTADORAS

DE BIENES* SEGUN SECTOR 2010

Joyeria

Productos Minerales

Productos Minerales no metalicos
Caucho

Otros bienes industriales
Pecuario y pesca

Material de transporte

Maderera

Muebles y aparatos de alumbrado
Equipo de precision y médico
Textiles, cuero y calzado

Papel y carton

Alimentaria

Metal-mecanica

Plastico

Quimica

Eléctrica y electronica

Agricola

Fuente: PROCOMER

* Se refiere a empresas con registros de exportacién anuales superiores a los US$12.000.

** Dado que una misma empresa puede registrar exportaciones en mas de un sector, la suma de los datos correspondientes
a cada sector de manera individual, no corresponde al total de empresas exportadoras que superan la condicion de registrar

exportaciones anuales superiores a los US$12 000.
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C. PERFIL SEGUN TAMANO

Al considerar el tamafo de las empresas
exportadoras como elemento para analizar
el perfil de los clientes de PROCOMER, es
importante mencionar que en numero la
mayor parte corresponde a micro, pequenas
y medianas empresas (MiPymes), pues
un 81% de ellas figuran dentro de esta
categoria®. Esto sin considerar el caso de
las empresas exportadoras de servicios y
sin contemplar las exportadoras de café.

COSTA RICA: CANTIDAD DE EMPRESAS*

EXPORTADORAS DE BIENES SEGUN TAMANO 2010

Grandes

19%

Pymes

61%

Micro

19%

Fuente: PROCOMER con base en Censo Exportador 2010.
*No incluye a las empresas exportadoras de café, banano, azlcar,
ni las empresas exportadoras de servicios.

Sin embargo, si se analiza el aporte de estas
categorias de empresas al valor exportado
total del pais la realidad es muy diferente,
siendo que las Mipymes aportan Unicamente el
15% del valor exportado total (cifras del 2010).

COSTA RICA: PARTICIPACION EN EL VALOR DE

LAS EXPORTACIONES DE BIENES SEGUN TAMANO
DE LA EMPRESA* 2010

1% Micro

Grandes

85% 149% Pymes

Fuente: PROCOMER con base en Censo Exportador 2010.
*No incluye a las empresas exportadoras de café, banano,
azucar nilas empresas exportadoras de servicios.

Un elemento que es importante de tomar en
cuenta es el hecho de que las Mipymes tienen
como principal mercado de exportacién a
América Central®, lo cual es consecuente con
los voliumenes y estandares de mercado que,
en etapas iniciales de internacionalizacion,
experiencia exportadora, sofisticacion
y nivel de transformacién del producto,
son capaces de generar esas empresas.
En contraposiciéon las grandes empresas
concentran sus exportaciones en mercados
como el asiatico (44%) y Estados Unidos (40%).

5Se considera microempresa aquellas que cuentan con de 1 a 5 empleados. Pymes las que poseen entre 6 y 99 empleados y las grandes empresas

cuentan con una planilla superior a las 100 personas.

©67% del total de Mipymes exporta a América Central, lo quel equivale al 46% del valor total exportado en el 2010 por este grupo de empresas.
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D. PERFIL SEGUN REGION DE ORIGEN

La mayor proporcion del valor exportado de
bienes por Costa Rica es generado porempresas
que registran su centro de operacién (comercial
o productiva) en la Regiéon Central (75%).

COSTA RICA: PARTICIPACION EN EL VALOR DE LAS

EXPORTACIONES DE BIENES SEGUN REGION
DE PROCEDENCIA DE LA EMPRESA* 2010

1% Otros
2% Pacifico
Central
Central
75% 2% Chorotega

2% Brunca

5% Huetar
Norte

13% Huetar
Atlantica

Fuente: PROCOMER
*No incluye a las empresas exportadoras de café, banano,
azucar, ni las empresas exportadoras de servicios.

A la distribucién actual del valor exportado
de bienes, segun lo reflejado en el grafico
anterior, se suma el hecho de que si se
considera la distribuciéon regional de las
empresas exportadoras’, la region Central
también alberga a la mayor proporcién con
un 80%. Le siguen la region Huetar Atlantica
con 8%, Huetar Norte (6%), Chorotega
(2%), Pacifico Central (2%) y Brunca (1%).

Todo lo anterior evidencia la necesidad de
potenciar el desarrollo de emprendimientos
exportadores fuera del 4rea central del
pais, actividad en la cual resulta de gran
relevancia el accionar de las oficinas
regionales de PROCOMER vy, por ende, de los
servicios que se potencien a través de ellas.

Lo anteriormente expuesto, junto con la
modificacion reciente al Régimen de Zonas
Francas que establece mecanismos de
estimulo al establecimiento de empresas
exportadoras fuera de la GAMA, harian posible
que tanto en numero de empresas como en
el aporte al valor exportado, en los proximos
anos, se registren mayores exportaciones
en las regiones fuera de la zona central.

E. PERFIL SEGUN MERCADOS

La diversidad en la clientela de PROCOMER
y, por ende, del portafolio de servicios que
se requieren para atenderla, es aun mas
evidente si se considera la distribucién de
esas empresas por mercados de destino de
sus exportaciones. Lo anterior por cuanto
la complejidad de la estrategia que adopte
PROCOMER en cada uno de ellos va asociada y
ligada necesariamente al nivel de sofisticacion
del consumidor de cada uno de esos mercados,
de los niveles de exigencias y regulaciones
existentes, asicomo del desempefio econédmico
previsto para cada uno de esos mercados.

’No se toma en consideracion a las empresas sin clasificar.
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Si se analiza la informaciéon del numero de
empresas segun region de destino, es posible
identificar que una importante proporcién del
parque empresarial exportador del pais esta
concentrado en atender requerimientos del
mercado norteamericano y centroamericano.
De alli el reto de impulsar, tal como ha sido
planteado en los objetivos estratégicos de

PROCOMER, una mayor diversificacion de
los destinos de exportacion. Los servicios y
areas prioritarias de la organizacion deben
dirigirse, por tanto, a propiciar la presencia
comercial exitosa en otros mercados que
ofrezcan rentabilidad y estabilidad al
sector exportador de los diversos sectores.

COSTA RICA: NUMERO DE EMPRESAS EXPORTADORAS

DE BIENES* SEGUN REGION DE DESTINO 2010
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Fuente: PROCOMER

Union
Europea
*% *¥¥
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Europeos
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* Se refiere a empresas con registros de exportacion anuales superiores a los US$12 000 a cada region.

**Ameérica del Norte incluye Puerto Rico.
***Corresponde a la UE-27.
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Si se considera el valor de las exportaciones
de bienes para el 2010, América del Norte
representd el 42% del total enviado por
Costa Rica al exterior en ese afo, seguido
de América Central con 19%; la Unidn
Europea con un 18% y Asia con un 13%.

El siguiente grafico muestra la cantidad de
empresas exportadoras pero por pais en
especifico. Siendo que el patrén apuntado
anteriormente se repite una vez mas.

COSTA RICA: NUMERO DE EMPRESAS EXPORTADORAS

DE BIENES* SEGUN MERCADOS 2010
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394
521
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804
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Fuente: PROCOMER
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* Se refiere a empresas con registros de exportacion anuales superiores a los US$12.000 a cada mercado.

** Incluye Puerto Rico
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Desde el punto de vista del valor exportado
por pais de destino, aunque a Holanda y China,
por ejemplo, exporta una menor cantidad de
empresas, el valor exportador a esos mercados
es superior al de los paises centroamericanos,
como se aprecia en el grafico adjunto.

COSTA RICA: PARTICIPACION EN EL VALOR DE LAS

EXPORTACIONES DE BIENES SEGUN PRINCIPALES
MERCADOS DE DESTINO 2010

El Salvador
3%

3% China
3% Honduras
3% Bélgica

4% Guatemala

0
Holanda 3% 4% Nicaragua

0
Hong Kong 3% 30%
Panama

Fuente: PROCOMER
* Incluye Puerto Rico

Algunos elementos que pueden estar
incidiendo en lo citado anteriormente, incluyen
aspectos relacionados con la logistica para
acceder al mercado (tramites, transporte vy
esquemas para la movilizaciéon del producto),
asi como las caracteristicas de los productos
y el valor agregado y diferenciacién que
este ofrezca. Aspectos todos que deben ser
incorporados como elementos importantes
de la estrategia de la organizacion.

F. PERFIL SEGUN REGIMEN
DE EXPORTACION

Mas del 50% del valor exportado en el ano 2010
por nuestro pais fue generado por empresas
establecidas en regimenes especiales de
exportacion (Zona Franca y Perfeccionamiento
Activo). Muchas de estas empresas estan
asociadas con los procesos de atraccion de
inversion extranjera directa, y es cada vez
mas clara la importancia de este tema en el
desempefio exportador. Por ende, constituyen
un grupo de clientes de gran importancia para
PROCOMER que, mas que enfocarse en la tarea
de atraerlas, tiene una gran responsabilidad
en lograr arraigarlas e integrarlas al aparato
productivo nacional para garantizar un
mayor efecto derrame sobre el resto de la
economia nacional. Ambos aspectos han sido
incorporados, como se vera mas adelante,
en la estrategia adoptada por PROCOMER.

Como parte del total de empresas exportadoras
de bienes en el ano 2010 figuran mas de
270 amparadas al Régimen de Exportaciéon
de Zonas Francas y, por ende, constituyen
parte del segmento de clientes asociados a la
inversion extranjera. También forman parte de
ese total 82 empresas que operan al amparo
del Régimen de Perfeccionamiento Activo.

Cabe destacar que del total de empresas
sefaladas en el siguiente grafico, excluyendo las
correspondientes a servicios y administracion
de parques en el caso de Zonas Francas, en
el 2010 un total de 143 empresas registraron
exportaciones por un monto superior a
los US$12.000, mientras que en el caso de
Perfeccionamiento Activo lo hicieron 43
empresas
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COSTA RICA: CANTIDAD DE EMPRESAS EXPORTADORAS

SEGUN REGIMEN ESPECIAL DE EXPORTACION 2010

Zona Franca Otras***

ZonaFranca |
Administradora de Parque*

Perfeccionamiento Activo** ¢

Zona Franca Servicios* ¢

Zona Franca Procesadora ¢

0 20 40 60 80 100 120 140

Fuente: PROCOMER

* Empresas de Zona Franca activas al mes de diciembre del 2010. Estas empresas no necesariamente registran
exportaciones. Las que corresponden a servicios, no son contempladas en el valor exportado capturado por
PROCOMER.

** Empresas de Perfeccionamiento Activo que presentaron en el 2010 el informe anual correspondiente al afio
2009. Estas empresas no necesariamente registran exportaciones en el 2010.

*** Incluye empresas de Zona Franca bajo la figura de Comercializadoras; Procesadoras y Servicios; y, Procesadoras
y comercializadoras.

G. EMPRESAS EXPORTADORAS ahora, los servicios brindados por PROCOMER

- que estan asociados con los procesos de
FUERA DE REGIMENES ESPECIALES exportacion en la practica (ferias, misiones
comerciales, agendas de negocio, entre
otros) son requeridos, principalmente, por las

Sibien una proporcién de los servicios ofrecidos :
empresas de base nacional.

por PROCOMER se refiere a la atencion de
requerimientos de empresas amparadas a los
regimenes de exportacion, es claro que muchas
de las empresas que asi operan, especialmente
en el caso del Régimen de Zona Franca, estan, al
menos en la actualidad, ligadas a los procesos
de atraccion de Inversidon Extranjera Directa
(IED).

Es por ello que se considera importante
llamar la atencidon en cuanto a la estructura y
caracteristicasdel sectorexportadorexcluyendo
a las empresas amparadas al régimen de Zonas
Francas y al de Perfeccionamiento Activo.

De esta forma, de las 2125 empresas que
exportaron en el ano 2010, un total de
1973corresponden al Régimen Definitivo y
generan el 46% del valor exportado de bienes.
Bajo la perspectiva de los sectores en los que se
desempenan esas empresas de base nacional,

Desde esa perspectiva, el proceso de
internacionalizacién de dichas compafias
surge de una manera muy distinta al de las
empresas de base nacional. De hecho, hasta
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es importante que, tal como se observa en el
siguiente gréfico, la cantidad de empresas de

Por el contrario, los sectores en los que la
mayor proporcién corresponde a compafias

base nacional es siempre mayor ala cantidad de establecidas alamparo de regimenes especiales
empresas amparadas en regimenes especiales son:

(medida por la diferencia en el largo de las
barras) practicamente en todos los sectores
de exportacién. Sin embargo, si se analiza la
distribucién de esas empresas segun numero
a lo interno de cada sector, la proporcion de
empresas de base nacional es mas importante
en sectores como:

Agricola: 99%

Productos minerales: 98%
Pecuario y pesca: 97%
Maderera: 94%
Alimentaria: 93%

Joyeria: 45%

Equipo de precision y médico: 43%
Textiles, cuero y calzado: 23%
Caucho: 22%

AN BN

A S QN

Sector Régimen Regimenes Porcentaje de empresas
Definitivo especiales Régimen Definitivo
Agricola 638 8 646 99%
Eléctrica y electrénica 386 82 468 82%
Quimica 264 21 285 93%
Plastico 223 44 267 84%
Metalmecanica 181 49 230 79%
Alimentaria 199 15 214 93%
Papel y carton 151 13 164 92%
Textiles, cuero y calzado 98 29 127 77%
Equipo de precisiéon y médico 69 51 120 58%
Maderera 82 5 87 94%
Muebles y aparatos de alumbrado 77 11 88 88%
Material de transporte 72 8 80 90%
Pecuario y pesca 62 2 64 97%
Otros bienes industriales 36 14 50 72%
Caucho 36 10 46 78%
Productos minerales no metalicos 35 7 42 83%
Productos minerales 39 1 40 98%
Joyeria 11 9 20 55%

Fuente: PROCOMER

* Se refiere a empresas con registros de exportacion anuales superiores a los US$12 000. No incluye a las empresas ni las
empresas exportadoras de servicios.

**Dado que unamismaempresa puederegistrar exportacionesen mas de un sector, lasumade los datos correspondientes
a cada sector de manera individual, no corresponde al total de empresas exportadoras que superan la condicién de
registrar exportaciones anuales superiores a los US$12 000.
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H. PERFIL DE CLIENTES A PARTIR
DE LA GENERACION E IMPULSO DE
ENCADENAMIENTOS PRODUCTIVOS

Como parte de aquellos clientes de la
organizacion que exportan de maneraindirecta
atravésdesusvinculaciones con otrasempresas
exportadoras, especialmente con empresas
multinacionales establecidas en zona franca, se
tiene a un total de 575 proveedores registrados
y diagnosticados (113 mas que el afo anterior)
a través del programa Costa Rica Provee (que
a partir del lanzamiento de esta estrategia se
denomina Direcciéon de Encadenamientos para
la Exportacién), de los cuales el 50% han hecho
negocios.

Tal como se aprecia en el siguiente grafico, es
en los sectores de metalmecanica, servicios
tecnolégicos, equipos y productos plasticos,
en los que se registra una mayor proporcion de
los proveedores registrados en la actualidad.
No obstante, destaca el hecho de que una
importante cantidad (mas del 30%) corresponde
a proveedores de servicios diversos.

EVOLUCION DEL NUMERO PROVEEDORES REGISTRADOS
CIFRAS ACUMULADAS POR ANO ENCADENAMIENTOS

PARA LA EXPORTACION 2004-2010

600 ¢
500 ¢
400 1
300 ¢
200 ¢ 184

I

100 ¢

575
462
352
306
i I

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: PROCOMER
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Proveedores registrados
segun sector 2010

Servicios logisticos 1 5
Ensamble y subcontrato [ 6
Textiles NN 11
Materias primas para alimentos [N 11
Seguridad ocupacional |EEEENE 14
Consumibles N 18

Disefio e impresion | 3
TIC (software) [ 3(

Servicios de asesoria especializada N 3)

Servicios miscelaneos |GG 33
Quimicos | //

Empaque y embalaje .. 13
Plastico N /0
Equipos |

Servicios Tecnoldgicos NG (9

Metal mecanica I 103

0 20

I. CONSIDERACIONES SOBRE EL CLIENTE

Las cifras anteriores dan cuenta de la cantidad
de clientes que PROCOMER debe atender en
la medida en que constituyen exportadores
directos o indirectos. Sin embargo, el parque
empresarial nacional es mucho mas elevado
que esto. Es decir, existe una gran cantidad
de empresas en los distintos sectores y en las
diferentesregionesdelpaisquesonsusceptibles
de convertirse en empresas exportadoras en el
medianoylargoplazo.Setratapuesdeempresas
que deben ser, primero, inspiradas y, luego,
evaluadas y acompanadas por PROCOMER en

40 60 80 100 120

coordinacion con otras entidades publicas y
privadas del pais, para facilitar el desarrollo
de oferta exportable y con ello contribuir a
un mayor nivel de desarrollo econémico y
social. Como referencia importante al respecto
destaca la cifra de la Caja Costarricense del
Seguro Social, CCSS, especificamente de la
Direccion Actuarial que indica la existencia
de 70 946 empresas formalmente inscritas a
junio del 2010, lo que evidencia que existe,
aun eliminando una importante proporcién
de empresas por considerar que su ambito
de accién es unicamente local, una amplia
posibilidad de incrementar el numero de
empresas exportadoras.
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Tal circunstancia nos permite concluir que la
estrategia de PROCOMER debe considerar que
sus clientes:

« Poseen diferentes y muy variados
niveles de internacionalizaciéon y de
experiencia exportadora (desde directa
hasta indirecta).

« Poseen productos exportables vy
potencialmente exportables de muy
diversa naturaleza, variando desde
productos en su estado primario hasta
productos sumamente tecnificados y
especializados. Por ende, los mercados
en los que incursionan son, también,
muy distintos entre si, abarcan desde
mercados que podrian ser considerados
una extension del mercado local, hasta
mercados mas sofisticados y que de
entrada exigen el cumplimiento de
estandares elevados.

+ Se encuentran distribuidos a lo largo y
ancho del todo el territorio nacional, y
para el futuro se espera un incremento
en la base exportadora nacional ubicada
fuera de la GAMA.

« Existe una importante cantidad de
empresas no exportadoras que podrian
incrementar y mejorar cuantitativa y
cualitativamente la oferta exportable
costarricense.

Finalmente, es importante considerar dentro
del grupo de clientes de la institucion, a
aquellas organizaciones publicas y privadas,
que utilizan para la prestacion de sus
servicios, la plataforma de PROCOMER. Estas
organizaciones estan enfocadas tanto a

empresas exportadoras actuales, como a
potenciales. Por lo anterior, los servicios de
PROCOMER deben estar en consonancia con los
servicios ofrecidos por estas organizaciones, de
manera tal que exista una sinergia entre ambos
a favor del desarrollo de la oferta exportable
nacional. Es aqui en donde calzan, entre otras,
entidades como: Asociacion de Empresas de
Zona Franca (AZOFRAS), Camara Costarricense
de la Industria Alimentaria (CACIA), Camara
de Comercio de Costa Rica (CCCR), CAmara de
Exportadores (CADEXCO), Cdmara de Industrias
de Costa Rica (CICR), Consejo Nacional de
Investigaciones Cientificas (CONICIT), Instituto
Nacional de Aprendizaje (INA), Ministerio de
Agricultura y Ganaderia (MAG), Ministerio
de Ciencia y Tecnologia (MICIT), Ministerio
de Comercio Exterior (COMEX), Ministerio de
Economia, Industria y Comercio (MEIC), Unién
Costarricense de Camaras y Asociaciones de
la Empresas Privada (UCCAEP) vy entidades

bancarias como el Banco de Costa Rica, Banco
Nacional de Costa Rica y Banco Popular y de
Desarrollo Comunal.
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4. EJES ESTRATEGICOS INSTITUCIONALES

En concordancia con las oportunidades
detectadas a partir del analisis de los
aportes del cliente, la Junta Directiva de la
organizacion, sus colaboradores y de la revisién
de la base legal del accionar de PROCOMER,
se establecen los siguientes objetivos como
pilares fundamentales de la nueva vision
estratégica que adoptard la organizacion.

« Ser el referente estratégico en los
procesos de internacionalizacion para
los exportadores actuales y potenciales.

« Diversificar e incrementar la oferta
exportable (por empresas, productos
y servicios, mercados de destino vy
regiones de origen).

« Incrementar la participacion de las
Pymes en la oferta exportable.

« Diversificar y aumentar los
encadenamientos productivos.

« Administrar el conocimiento sobre el
cliente y satisfacer sus necesidades
mediante la mejora en la comunicacion
y nuestra relacion con él.

« Facilitar los tramites de comercio

exterior.

« Incrementar la eficiencia operativa de la
institucion.

A continuacion, se detallan las
iniciativas  estratégicas  especificas que
se relacionan con cada uno de ellos.

Ser el referente estratégico en los
procesos de internacionalizacion
para los exportadores
actuales y potenciales

Alcanzar este objetivo implica lograr un
mayor y mejor posicionamiento de la
organizacion y de su portafolio de servicios
ante sus clientes actuales y potenciales. Sin
embargo, para lograrlo se requiere, tal como
ha sido sefialado en otras secciones de este
documento, de incrementar el valor agregado
de los servicios ofrecidos adecuandolos
mas claramente a los requerimientos del
empresariado y en general a las realidades
cambiantes del entorno econémico mundial.

Ser el referente implica, por tanto, no solo
motivar e inspirar a un mayor numero de
costarricenses a emprender proyectos de
exportacion, e incrementar la cantidad de
empresas que desarrollan su estrategia de
exportacion con base en los servicios de
informacion y asesoria, promocion comercial,
y de fomento a las vinculaciones directas
e indirectas con los mercados externos.

En la medida en que se avance en la
consecucion de este logro, PROCOMER
apoyara el alcance de la meta planteada
por las autoridades nacionales de llegar
a exportar US$17 mil millones en el 2014.
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Diversificar e incrementar
la oferta exportable

PROCOMER requiere asumir un rol
mas amplio en el proceso de creacion vy
diversificacion de la oferta exportable nacional.

Tal como se mencionara anteriormente,
la base empresarial nacional en cuanto a
numero de empresas es mas de 30 veces la
base empresarial exportadora, lo que indica
que ya sea en forma directa o indirecta, o
bien a través de esquemas de asociatividad,
es factible incrementar la cantidad de
empresas exportadoras existentes en el pais.

Otro reto fundamental para PROCOMER de cara
a los proximos afos es lograr la consolidacién
de la diversificacion de los productos y servicios
exportados. Actualmente, se exportan mas de
4 000 productos (incisos arancelarios) y se ha
incursionado con éxito en la exportacion de
servicios asociados al sector de tecnologias de
informacion, servicios médicos especializados,
servicios de asesoria, disefio, animacion y otros.

Sin embargo, de acuerdo con las principales
tendencias de consumo registradas en los
distintos mercados, existe una enorme
posibilidad de diversificar la oferta exportadora
costarricense incorporando mas y mejores
procesos de innovacion y de mejoramiento
tecnolégico en las empresas. Es incluso
factible, dado el nivel de madurez alcanzado
en algunos sectores, profundizar la amplitud
de la cartera de productos ofrecidos, de
manera tal que aunque en término de lineas
arancelarias no se dé una diversificacion (mas
exportaciones bajo mas partidas arancelarias),
si se dé una mayor variedad adaptando
un mismo producto a conceptos distintos

de valor como, por ejemplo, lo organico,
saludable, conveniente, étnico, verde o
sostenible, comercio justo, producto verde,
exotico, lujo, entre muchas otras opciones mas.

Una de las herramientas basicas para la
diversificacion de la base exportadora nacional
(empresas y productos), es el esfuerzo que se
despliegue para fomentar el aprovechamiento
de oportunidades en todas las regiones del pais.

Estas mismas opciones deben seraprovechadas
a través de los servicios de PROCOMER
para diversificar la presencia en una mayor
cantidad de mercados, sean estos geograficos
o segmentos especificos de mercado.

No obstante, dada la plataforma de tratados
de libre comercio que el pais ha suscrito
con otras naciones, también impera el reto
de aprovechar, diversificar y profundizar la
presencia comercial en esos mercados en los
que los productos costarricenses gozan de
esquemas preferenciales de ingreso. Esto sera
posible Unicamente mediante la articulacion
de esfuerzos de PROCOMER con COMEX y otras
dependencias y organizaciones nacionales.

Finalmente, el aprovechamiento de las ventajas
competitivas del pais (empresas, productos,
regiones, mercados), debe verse acompafnado
del impulso en el exterior de una marca
pais que permita identificar y diferenciar el
valor agregado de la oferta costarricenses
en los distintos mercados. Para ello, se
requiere también del desarrollo de esfuerzos
en conjunto con otras organizaciones.
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Incrementar la participacion de las
PYMES en la oferta exportable

Tal como se menciond anteriormente, las Pymes
exportadoras a pesar de representar la mayor
proporcién del total de empresas exportadoras
del pais (60%), generan Unicamente el 14% del
valor exportado nacional. Adicionalmente,
se tiene que el 33% de la base empresarial
costarricense  corresponde a  empresas
medianas y pequenas y un 65% a empresas
micro. De esta forma, la posibilidad de
incrementar la base exportadora nacional
se encuentra ligada en gran medida a lograr
incorporar a un mayor niumero de empresas
pequefas, medianas y micro- a la actividad de
exportacion.

Para elloob PROCOMER debe impulsar los
emprendimientos con potencial exportador
de este grupo de empresas, para lo cual
debe conocer a profundidad sus realidades y
casos, a fin de disponer de servicios acordes
a sus requerimientos y etapas en el proceso
de internacionalizacién. Un mayor apoyo a
través de servicios de asesoria, asi como el
seguimiento de sus casos, son fundamentales
para lograr tal cometido.

Igualmente importante sera continuar apoyan-
do los procesos de asociatividad entre las em-
presas, en especial a través de la conformacién
de consorcios de exportacién, figura que per-
mite a las empresas pequenas no solo mejorar
cualitativamente en el tiempo (solventar en
conjunto brechas tecnoldgicas, etc.), también
permiten desarrollar estrategias de promocién
comercial mas sélidas al representar, para los
potenciales compradores en el exterior, una
opcion a un portafolio ampliado de productos.

Dado que lograr lo anterior no resulta un
ejercicio que rinda frutos en el corto plazo,

es necesario continuar propiciando la
incorporacion de Pymes costarricenses como
proveedores de empresas exportadoras
(encadenamientos) como mecanismo para
la generacion de experiencia exportadora
(exportacion indirecta) que en lo futuro pueda
ser potenciada de manera directa.

Aumentar y diversificar los
encadenamientos productivos

El incremento de los encadenamientos
productivos no solo es importante como
mecanismo para desarrollar experiencia
exportadora, sino para mejorar el nivel de
competitividad intrinseco del sector exportador
costarricense e incrementar el valor agregado
nacional de las exportaciones. Igualmente,
disponer de empresas proveedoras que puedan
integrarse a cadenas de abastecimiento de
primer nivel, contribuye también a atraer
inversiones y a apoyar la permanencia de las
empresas extranjeras en el pais.

Lograrlo implica un reto adicional relacionado
con la cobertura actual de los servicios de
facilitacion e impulso a los encadenamientos,
con la finalidad de incrementar la cantidad
de suplidores con capacidad de vincularse a
la actividad productiva de las transnacionales
establecidas en el pais, asi como en general
a otras experiencias exportadoras (oferta de
proveedores). Paraelloserequieredeimpulsarel
mejoramiento de las capacidades tecnoldgicas
y de gestion de la oferta nacional, que también
debe avanzar de productos y servicios basicos,
a productos y servicios especializados de
mayor valor agregado (diversificar la oferta de
productos locales).

Pero, también,
identificaciéon de

debera impulsarse la
procesos  productivos



de exportacion que puedan utilizar mas
componentes nacionales (demanda por
productos y servicios locales).

Administrar el conocimiento sobre el
cliente y satisfacer sus necesidades
mediantelamejoraenlacomunicacion
y el manejo de nuestra relaciéon con él.

Uno de los aspectos que fue identificado en
el proceso de anadlisis de plan estratégico
como una oportunidad de mejora para la
organizacion, es la necesidad de desarrollar
y administrar una base actualizada y
centralizada de clientes (exportadores actuales
y potenciales). PROCOMER requiere no solo
de acopiar eficientemente la informacién
sobre su cliente, sino, a partir de su analisis, de
conocer su ciclo actual, la etapa en el proceso
de internacionalizacién en la que se encuentra,
asi como su potencialidad de desarrollo, con el
fin de disponer de servicios mas acordes con
sus necesidades. Esta informacion, a su vez,
permite a las distintas areas de la organizacion
dar seguimiento de forma ordenada vy
articulada a las acciones y emprendimientos
de las empresas, verificar el aprovechamiento
de las empresas clientes de los servicios

brindados (por ejemplo el aprovechamiento de
estudios de mercado, la participacién en ferias
0 misiones), asi como medir el impacto en el
tiempo de los programas y servicios ofrecidos
para mejorarlos continuamente.

Del manejo de ese conocimiento se deriva
la posibilidad de acompanarlo en el proceso
de mejora y crecimiento de su actividad
exportadora.

La sistematizacion de la informacion del
cliente, debe, ademas, ir acompanada del
disefo de mecanismos apropiados (en tiempo,
cobertura, facilidad de acceso y frecuencia) de
comunicacién con el cliente, con la finalidad
de mantener una realimentacién continua que
permitala mejoraen sunivel de satisfaccionyde
conocimiento de los servicios y oportunidades
ofrecidas por PROCOMER.

Facilitar los tramites de
comercio exterior

Uno de los aspectos valorados mas
positivamente por los clientes de PROCOMER
es el apoyo brindado en materia de tramites,
donde se reconoce en especial el valor
agregado derivado de la facilitacion de

B envenidos
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herramientas para el desarrollo de tramites de
manera automatizada.

Esta ventaja debe ser potenciada para lo
cual se requiere impulsar la actualizacién
tecnoldgica e integracion de la plataforma

de los servicios de comercio exterior.
Lo anterior, a su vez, permitird incorporar mas
tramites al espectro de atencién de laVentanilla
Unica de Exportaciones como lo es, por
ejemplo, la plataforma para el otorgamiento
de certificados de origen y la implementacién
de la Ventanilla Unica de Inversiones. Incluso,
se facilitaran los procesos de interconexiéon con

otras dependencias similares en el exterior.

Finalmente, en materia de tramites, la
organizacion también debera consolidar su
plataforma de servicios de asesoria, guia y
acompanamientodelasempresasderegimenes
especiales, para facilitar sus operaciones en
Costa Rica y contribuir a su permanencia en
el pais. Desde la perspectiva tecnoldgica
esto se materializara mediante el impulso a
la tramitacion electronica del 100% de los
tramites asociados a los regimenes especiales,
para lo que se impulsara el uso de la firma
digital para los tramites del régimen devolutivo,
perfeccionamiento activo y Zona Franca.

Incrementar la eficiencia operativa de
la institucion

Con la finalidad de asegurar la ejecucion
oportuna y eficiente de sus programas vy
servicios, PROCOMER ha establecido como
una de sus metas el incremento de su
eficiencia operativa interna.  Esta accion
tiene como componentes la racionalizacién

de procesos y procedimientos internos, la
reestructuracion interna y el mejoramiento
de las herramientas y sistemas internos.

Desde el punto de vista de la racionalizacion
de tramites internos, se requiere de impulsar
su automatizacién. Con este propdsito, cada
departamento levanté y priorizé un inventario
completo de procesos manuales y se trabaja en
el plan de automatizacion de cada uno de ellos.

Enmateriadeestructurainterna,sehaplanteado
la reorganizaciéon de ciertos departamentos
a fin de mejorar la gestion gerencial y el
enfoque (este punto se desarrolla con
amplitud en otras secciones). Adicionalmente,
se ha planteado la racionalizacion vy
fortalecimiento de las Oficinas de Promocién
Comercial en el exterior y el mejoramiento
de la estructura de los servicios de apoyo
ofrecidos a través de las oficinas regionales.

Asimismo,seconsiderafundamentalfortalecerla
gestidnintegraldeltalentohumanoimpulsando
su continua mejora técnica y humana.

Como parte de los esfuerzos por propiciar una
mayor integracion de su personal, favorecer
las condiciones de seguridad en las que
este se desempefa, asi como la imagen vy
servicio al cliente, se impulsara el eventual
traslado de las oficinas a un edificio Unico.

Como parte de la busqueda de una mayor
eficiencia operativa interna se plantea
la necesidad de consolidar el sistema de
gestion de calidad a través del cual la
organizacion obtuvo la certificacion 1SO 9001.



Uno de los aspectos mas importantes para
lograr el cumplimiento de los objetivos
trazados es lograr un mayor nivel de eficiencia
interna, para lo que, entre otros aspectos, se
han planteado una serie de modificaciones
en la estructura actual de la organizacion.

Los cambios apuntan, fundamentalmente, a
facilitar la gestion estratégica de los distintos
departamentos permitiendo a cada gerente
contar con una estructura mas funcional

5. ORGANIZACION

equipo de trabajo que facilite la ejecucién
y seguimiento de las tareas por areas.

Este es el caso de los cambios estructurales en
la Gerencia de Promocion Comercial, Ventanilla
Unica y Regimenes Especiales (anteriormente,
Operaciones).

Los siguientes diagramas presentan la nueva
estructura operativa de cada uno de esos
departamentos:

INTERNA

y controlable, asi como disponer de un

PROMOCION COMERCIAL

Gerente de
Promociéon Comercial

Secretaria

Jefe Promotores Coordinador Jefe Promotores

Sectoriales Director OPC’s

Regionales de Eventos

Coordinador
de OPC's

Promotores Ejecutivo P
Asistente de
Promotor
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VENTANILLA UNICA DE COMERCIO EXTERIOR

Gerente de
Ventanilla Unica

Secretaria
]

Coordinador de Coordinador Asesor de Asesor de
Ventanillas Autoridad Servicios

Descentralizadas deltgyecios de Salud Integrados

Asesor Asesor de Servicios
Logistico Integrados

Fuente: PROCOMER

REGIMENES ESPECIALES

Gerente de
Regimenes Especiales

Coordinador de Coordinador de Coordinador de
Regimenes Asesores Incentivos
Analista de Supervisor de Asesor de Analista de
Ingresos Regimenes Regimenes Informes

Analista de

Asistente Incentivos
de Analistas

Analista de
Area Industrial

Fuente: PROCOMER
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En el area de Promocién comercial también
se establecieron modificaciones con el fin
de racionalizar y fortalecer sus oficinas en el
exterior, segun se detalla en la siguiente tabla:

Nueva York OPC
Miami OPC
Houston OPC
Los Angeles OPC
Canada OPC
México OPC
Guatemala OPC
Panama OPC
Chile (Oficina Cono Sur y Peru) OPC
Rep. Dominicana, Trinidad & OPC
Tobago (Oficina Caribe)

Puerto Rico OPC
Alemania (oficina Europa) OPC

Con la finalidad de cumplir con el objetivo
de ser referente estratégico y de aumentar
la base exportadora, se fortalece la Unidad
de Comunicacion mediante el apoyo al
coordinador de un relacionista publico y del
traslado a esta unidad del administrador de
la pagina web. Este aspecto es fundamental
dado el papel tan importante que deben jugar
las tecnologias en la difusion de informacion
de manera oportuna, agil e innovadora para
apoyar la toma de decisiones por parte del
empresario nacional.

Se fortalece, también, esta unidad a través de la
subcontratacion de una agencia de publicidad.

Mantenerla
Fortalecerla con 1 asistente
Atender mercado desde Miami
Atender mercado desde Miami
Mantenerla
Mantenerla

Trasladarla a San José — cubrir
toda Centroamérica

Mantenerla
Fortalecerla con nuevo Director

Mantenerla, Atender mercado desde
Nueva York, Fortalecerla con 1 asistente

Fortalecerla con 1 asistente

Mantenerla

UNIDAD DE COMUNICACION

Coordinador de
Comunicacion

Administrador Relacionista
de Pagina Web Publico

Fuente: PROCOMER
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Es importante destacar que con el objetivo de
reflejar mejor la naturaleza de sus funciones,
como parte de la reorganizacion interna, se
establecen tres cambios en las denominaciones
de las Gerencia de Operaciones, la Direccién
de Costa Rica Provee y la Direccion de
Recursos Humanos, que de ahora en adelante
se denominaran Gerencia de Regimenes
Especiales y Direcciéon de Encadenamientos

para la Exportacion y Direccion de Gestion
Humana respectivamente.

En los restantes departamentos y gerencias no
se plantean cambios o ajustes estructurales de
mayor envergadura.

De esta forma, el organigrama completo de la
organizacion se establecio como se aprecia a
continuacion:

PROCOMER: ESTRUCTURA INTERNA

Secretaria

Gerente de Gerente
Regimenes Administrativo
Especiales Financiero

Gerente de Gerente de
Promocién VUCE
Comercial

Jefe de
Contabilidad

Coordinador
de Regimenes

Coordinador
de Proyectos

Director de
Oficina de

Promocién
comercial

Jefe de
Proveeduria
Servicios Gral.

Coordinador de
Ventanillas
Descentralizadas

Coordinador
de Incentivos

Jefe Sectorial

Jefe de
Informatica

Coordinador
de Asesores

Asesor de
Autoridad Salud

Jefe Regional
Encargado de
Control Interno

Coord. Unidad
de Origen

Coordinador
de Eventos

Cajeros

Coordinador

de OPC’s

Fuente: PROCOMER

Gerente de
Promocién Comercial

Director de
Asesoria Legal

Asesor legal
Coordinador

Asesor legal

Asistente de
Asesoria legal

Encargado de
Gestion de Procesos
R

Director Director
Encadenamientos Inteligencia
para Exportacion Comercial

Asistente de Promotor de C°°fdihad<_)f de
Gestion Humana J§Encadenamientos Investigacion
de mercados

Espec.en
Reclutamiento
y Seleccion

Recepcionista
Bilingue

Miscelanea

Coordinador de
Comunicacion

Director de
Gestion Humana

Administrador
Sitio Web

Coordinador de Relacionista
Centro de Pdblico
Asesoria comer.
Exterior

Analista de
Logica

Analista

Econémico




La definicién de los objetivos estratégicos
impulsé el replanteamiento de los objetivos
de cada gerencia; por ello, en las siguientes
secciones se detallan tanto el objetivo de cada
area como las acciones que formaran parte
del quehacer de cada una de ellas de manera
estratégica y prioritaria.

A. PROMOCION COMERCIAL

Estaareatiene como objetivo general potenciar
la oferta exportable costarricense buscando la
diversificacidon de mercados, el aumento de su
valor y de los volumenes exportados.

Para cada una de las principales areas en las que
se agruparan las actividades por desarrollar, a
continuacién se presenta una breve referencia:

Desarrollo de negocios

« Creacion de comités de Enlace por
Mercado:

Como un mecanismo de contacto vy
retroalimentacion con el cliente, se han
conformado 6 comités, conformados por
empresarios con experiencia e interés en cada
uno de los mercados. A través de 4 grandes
etapas de trabajo con estos empresarios, se
identificar lineamientos para la definicién de la
estrategia por mercado que se adoptara en el
2012. Todo lo anterior a partir de las practicas
mas exitosas que esas empresas han podido
implementar, asi como de la identificacion de
elementos que, de acuerdo con su experiencia,
han limitado y limitan el aprovechamiento
de oportunidades comerciales por parte de

6. ESTRATEGIAS POR AREA

empresarios costarricenses.  El intercambio
de informacién con este grupo de
empresarios también permitird obtener una
mayor realimentacion en relacién con los
requerimientos de acciones en materia de
inteligencia comercial y sobre las actividades de
promocién internacional que sea importante
desarrollar en cada uno de ellos.

« Oficinas de Promocion Comercial:

Como ejes transversales a las
acciones que llevaran a cabo |las
oficinas, destacan los siguientes:

« Articulacion de esfuerzos con el drea de
Inteligencia Comercial para el analisis y
deteccidn proactiva de oportunidades
comerciales que permitan el
incremento de las exportaciones y su
diversificacion.

« Consolidacion de la presencia comercial
en cada mercado de productos (lideres)
costarricenses, que ya cuentan con un
reconocimiento en el rea.

+ Impulso a productos y servicios con
mayor valor agregado (diversificacion
de productos).

 Diversificaciéon de mercados a través de
la ampliacién de las areas de influencia
y atencién por parte de cada oficina.

« Diversificacion de segmentos o nichos
en cada mercado y el aprovechamiento
de la plataforma comercial existente.
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+ Desarrollo de misiones comerciales de
exportadores, misiones comerciales
de  compradores, agendas de

negocios, showrooms para misiones
de exportadores (dirigidas al sector
industrial), degustaciones de productos
dirigidos a importadores, mayoristas,
minoristas, cadenas de hoteles y
restaurantes y prensa especializada,
previamente al desarrollo de las
misiones comerciales; visita al pais
de generadores de opiniéon de talla
internacional (medios, especialistas
sectoriales), entre otros. Cabe destacar
quesegestionaran planesde promocién
para ferias y misiones comerciales en
un horizonte de dos a tres afos.

+ En el anexo de este documento se
presenta una tabla que muestra todas
las actividades que se ejecutaran en
esos mercados.

En consonancia con los ajustes en la estructura
de la red de oficinas que fue comentada en
apartados anteriores de este documento, se
realizaron algunas modificaciones en relacion
con los mercados que las oficinas atenderan.
Esto con el objetivo de garantizar la cobertura
de los mercados de interés de una manera mas
expedita y oportuna, aprovechando al maximo
la disponibilidad de recursos en cada una de
las oficinas (dotacidn que fue en algunos casos
reforzada). A continuacién, se presenta esa
distribucion.

OFICINAS DE PROMOCION COMERCIAL:
COBERTURA DE MERCADOS

OFICINA COMERCIAL

Canada (Toronto)

Caribe
(Republica Dominicana)

Centroamérica
(Costa Rica)

China (Pekin)

Cono Sur (Chile)

Europa (Alemania)

México (DF)

Miami, Florida

Nueva York

Panama

MERCADOS ATENDIDOS

Canada

Republica
Dominicana
Trinidad & Tobago
Cuba

Jamaica

Barbados

El Salvador
Guatemala
Honduras
Nicaragua

Pekin
Shanghai

Chile
Argentina
Peru

Alemania

Reino Unido
Bélgica

Holanda

Francia

Espafa
Republica Checa

México

Resto de Estados
Unidos

Boston

Washington Chicago
Nueva Jersey

Puerto Rico

Panama
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Desarrollo de capacidades
v Identificacion de nuevos clientes:

Se impulsara una accién proactiva por parte
de promotores sectoriales y de las oficinas
regionales, de manera tal que puedan
incorporarse a los servicios de PROCOMER
una mayor cantidad de nuevas empresas.
Lo importante sera no solo identificar alas
companias, sino conocer a profundidad sus
necesidades y requerimientos, insumos que
permitiran ajustar los productos y servicios de
promocién comercial que se les ofrezca.

Por otra parte, dada la importancia otorgada
a la ampliacion de la base de clientes, las
oficinas de Promocion Comercial enfrentaran
el reto de ofrecer herramientas y servicios
mas diversos y que se ajusten a una mayor
poblacion empresarial en general, asi como
a empresas en diversas etapas o niveles de
prernacionalizacion.

Fortalecimiento de oficinas regionales:

Tanto para la identificacion de una mayor
cantidad de nuevos clientes, como para
incrementar la cobertura de los servicios de
promociéon comercial y en general de todo
PROCOMER fuera de la region central del pais,
se fortalecerd la red de oficinas regionales.
Para ello no solo resulta necesario mejorar
y fortalecer los recursos con los que estas
operan (conectividad, comunicaciones, recurso
humano adicional, etc.), sino identificar y
determinar la necesidad de establecer otros
puntos relevantes de servicio en cada una de
las zonas. Para lograr lo anterior se analizara la
base empresarial existente en cada una de las
zonas (por canton, sector etc.).

como

parte de
ese proceso de fortalecimiento es el lograr

Igualmente importante
disenar planes estratégicos regionales
interinstitucionales que permitan articular
las fortalezas de las distintas instituciones
destacadas en cada region (ministerios,
cdmaras, etc.).

Se pretende quelas oficinas regionales cumplan
un rol determinante en la ubicacién y atraccion
de nuevos clientes a la institucién, y desarrollen
una serie de instrumentos y acciones para
llevar los servicios tradicionalmente ofrecidos
en la regién central a cada una de sus regiones.
Esto implica organizar regionalmente
programas de capacitacién, visitas de
compradores extranjeros, organizacién de
misiones comerciales al exterior integradas por
empresarios de cada regién, entre otros.

Diseno y desarrollo del
proyecto Marca Pais

Este proyecto constituye una estrategia de
caracter nacional y por tanto, incide en todos
los sectores productivos del pais. Es por ello
que el papel de PROCOMER sera articular sus
esfuerzos con los de otras organizaciones, pero
sobre todo, destacando la enorme ventaja
y ganancia que se derivaria para el sector
exportador (presencia en “stands” en ferias
internacionales, por ejemplo) de disponer
de una estrategia articulada. Este proyecto
se ejecutara en conjunto con el Instituto
Costarricense de Turismo (ICT), el Ministerio de
Relaciones Exteriores y CINDE.
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B. INTELIGENCIA COMERCIAL

El area de Inteligencia Comercial se concentra
en brindar informacién, andlisis y asesoria
estratégica para que los empresarios y clientes
internos tomen decisiones.

Como parte de sus prioridades estratégicas,
para el 2011-2012 figuran acciones en las
siguientes areas:

Investigacion e informacion
de mercados

v Fortalecer, sistematizar y propiciar
un mejor aprovechamiento de
la informacion e investigacion
de mercados:

La investigacion de mercados realizada
por Inteligencia Comercial estd dirigida a
identificar  proactivamente oportunidades
comerciales en mercados nuevos, asi como
aquellos que ofrecen oportunidades para
profundizar y mejorar la presencia comercial
de los productos costarricenses. Los estudios
facilitan el desarrollo de redes de contactos
nacionales e internacionales para laatencién de
consultas y servicios de asesoria especializados
y generan informacion util para la adaptacion
de productos a mercados y nichos especificos
(andlisis de tendencias de consumo y otros).

Para fortalecer esta area, entre otras acciones,
para el 2011 se esta dando un reforzamiento
presupuestario a la dotacién de recursos de
informacion con los que cuenta la organizacién
para el desarrollo de las investigaciones,
fundamentalmente a través de la adquisicion
de derechos de acceso a bases de informacién
internacionales que faciliten la deteccién
de oportunidades en mercados y nichos de

mercados especificos, asi como el rapido
aprovechamiento de estas por parte de
las empresas, proveyendo informacion
para el diseno oportuno de estrategias
de ingreso: precio, empaque, ajuste de
productos, estacionalidad, preferencias de los
consumidores, entre otros.

Este reforzamiento presupuestario también
tiene como objetivo ampliar la capacidad de
visitar los mercados para, mediante visitas y
trabajo de campo, conocer de primera mano
los actores relevantes en cada mercado. Estos
dos elementos nos permitiran complementar
el analisis cuantitativo de los mercados con un
analisis cualitativo.

« Organizacion interna para la elaboracion
de estudios de mercado:

Se designaran analistas econdmicos por
bloques regionales, con el fin de adaptar los
esquemasdetrabajoadosestructuraspresentes
en el sistema de comercio exterior: los Comités
de Enlace por Mercado de PROCOMER vy la
estructura de negociacién y administracion de
los tratados de libre comercio establecida por
COMEX.  Esto contribuira no solo a articular
mejor los esfuerzos interinstitucionales, sino a
incrementar y diversificar la base exportadora
actual a cada uno de estos mercados.

« Fortalecer los esquemas de divulgacion
de hallazgos:

El mayor aprovechamiento de los hallazgos de
las investigaciones de mercado depende, en
gran medida, de la existencia de mecanismos
apropiados de divulgacion de sus resultados,
pero sobretodo del seguimiento en conjun-
to con los promotores sectoriales del area de
Promocién Comercial, directores de oficinas de
Promocion Comercial y oficinas regionales. Es
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este seguimiento el que permitird incrementar el
aprovechamiento por parte de las empresas cos-
tarricenses de las oportunidades detectadas, de
alli que la utilizacion de mecanismos alternativos
de difusidn selectiva, asi como la implementacion
de un mayor trabajo conjunto entre las areas de
Promocion Comercial e Inteligencia Comercial se
planteen como prioridades para el ano 2011.

Es por ello que ambas unidades trabajan en la
elaboracién de un protocolo para la elaboracién
y difusion de estudios que incluye 4 grandes
subprocesos: la determinacién de la viabilidad y
necesidad del estudio, la elaboracion de este, su
difusion y el seguimiento al aprovechamiento de
las oportunidades detectadas.

{COMO APOYA PROCOMER EL
PROCESO DE INTERNACIONALIZACION?

Internacionalizacion

Programas y servicios
especializados

.. Tramites
Formacion

Informacion ;
.. Asesoriay
rediccionamiento

Consolidar el Centro de Asesoria para el
Comercio Exterior (CACEX)

« Establecer el CACEX como una herramienta
institucional de centralizacion en la
atencion del exportador potencial y actual:

Esto implica que el CACEX ofrecera informacion
institucional de todas las areas: mercados
(oportunidades y condiciones de acceso),
herramientas y programas de promocion,
orientacion general de primer nivel sobre
tramites de comercio exterior y orientacion en
servicios de acompanamiento para llevar de
manera competitiva sus productos a los mercados
externos.

v Diseiio y aplicacion de herramientas de
diagnéstico y analisis de las empresas
usuarias del CACEX:

Para evaluar y conocer la etapa de
internacionalizacion en la que cada empresa
se encuentra (sea esta exportadora o no) y, de
esta forma, redireccionar cada caso hacia otras
areas de servicio de la organizacion o, bien, hacia
otras instancias que ofrezcan servicios de apoyo.
Esta herramienta debe estar alineada con otros
diagndsticos aplicados en otros departamentos,
de manera tal que su aplicacion sea escalable.
Igualmente, lainformacion capturadadebellegara
depositarse en el CRM que la institucion adquirira.
Todo esto permitira que el portafolio de servicios
ofrecidos en el CACEX pueda ir evolucionando a

Labores a atender por parte del CACEX partir de la realimentacion recibida del cliente.

Resto de las areas de la institucion
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« Implementar nuevos mecanismos de
divulgacion de informacion:

Desarrollo de “chats” con expertos, linea
800-PROCOMER, entre otros.

v Centro de telemarketing:

El CACEX también operara como un centro de
telemarketing institucional  aprovechando,
en parte, la mayor disponibilidad de recurso
humano que se consolido en el 2010.
v
Implementaciéon en Internet del Sistema
Integrado de Logistica (SIL):

Con el objetivo de satisfacer la necesidad
que tiene actualmente el sector exportador
de nuestro pais en materia de logistica de
exportacion, se desarrollara una herramienta
interactiva que permita al usuario conocer la
logistica de exportacion desde una perspectiva
integral y que sirva de herramienta para
minimizar los costos asociados. A través de este
sitio el usuario podra acceder a informacién
de contacto, rutas, costos, frecuencia de
salida, tiempos de transito y servicios
complementarios ofrecidos por prestadores de
servicios de transporte.

Similarmente, la empresa podrd acceder a
informacion sobre otros facilitadores del
comercio que mostraran los servicios que
ofrece tanto PROCOMER (SIVUCE, Notas
Técnicas), como los que brindan las agencias de
aduanas y consolidadores que previamente se
registraran. También dispondra de informacién
de los servicios ofrecidos por empresas de
empaque y embalaje, almacenes fiscales en
Costa Rica, estacionamientos transitorios y
diversos tipos de equipos para exportar.

Estadisticas

v Herramientas tecnoldgicas para la
visualizacion y analisis en linea de
estadisticas de comercio:

Dada la necesidad de facilitar el seguimiento
estadistico por prioridad, se dispone de un
modulo dinamico de generacion de estadisticas
de comercio exterior en la web (por variables y
con graficadores). Este médulo ya se encuentra
disponible en la pagina web de la institucion,
que fue lanzada en el mes de enero del 2011.

Esta labor se complementara con el desarrollo
de analisis mas profundos y desagregados de
las estadisticas de exportacién para facilitar la
toma de decisiones por parte de las autoridades
nacionales y de otras areas de la organizacion.

C. ENCADENAMIENTQS
PARA LA EXPORTACION

Esta area de Ila institucién, conocida
anteriormente como Costa Rica Provee,
tiene como objetivo el incremento y
diversificacion de los encadenamientos para
la exportacion. Tal como se ha mencionado en
apartados anteriores, este es un mecanismo
fundamental para la creacién y ampliacion de
la base exportadora al propiciar el desarrollo
de experiencias indirectas de exportacion,
algunas de las cuales pueden ser escaladas
a experiencias exportadoras directas. Pero,
también, es un darea de vital importancia para
el arraigo de la inversion extranjera en el pais.

Cabe resaltar, ademas, el papel preponderante
que juega esta drea de trabajo de Ila
organizacion, en el mejoramiento competitivo
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del sector exportador como un todo. Este es
uno de los elementos diferenciadores mas
importantes de la estrategia por adoptar en el
2011-2012 en la Direccion de Encadenamientos
para la Exportacion, pues el desarrollo de
encadenamientos y de procesos de vinculacién
se extendera a todo el sector exportador en
general, y no solo al desarrollo de vinculaciones
entre empresas de base local y multinacionales.

Los siguientes puntos destacan las actividades
mas relevantes por desarrollar en el 2011:

Ampliar cobertura a exportadores
nacionales (no Zona Franca)
y zonas regionales

« Se reorientaran  recursos  humanos
exclusivos para atender las zonas fuera del
Valle Central y exportadores regulares.

Se considera que una de las poblaciones
empresariales que mas requiere de identificar
y desarrollar proveedores es la de las
zonas regionales. Las zonas fuera del area
metropolitana tienen pocos focos de inversion
productiva de gran escala, lo que limita, a su
vez, la formacion de empresas proveedoras
de productos o servicios. Ademas, esto hace
gue los empresarios tengan que cargar costos
logisticos mayores por traer productos de
la meseta central, afectando claramente su
competitividad.

Al abordar los casos de los exportadores
regulares, se buscara apoyarlos en sus procesos
de innovacién y de agregacion de valor, que
conduzcan a incrementos en la competitividad
de sus productos o servicios. Resulta
imprescindible que las empresas exportadoras

no soélo reconozcan la necesidad de realizar
procesos de transformacién mads intensivos;
sino que, ademas, puedan ubicar los aliados
comerciales estratégicos para implementar los
cambios en su producto o servicio. Proveedores
de empaques, quimicos, materias primas,
maquinarias, equipos, pruebas de laboratorio,
disefio y otros servicios, son de especial interés
al iniciar un proceso innovador en cualquiera
de estas empresas.

En esta actividad juegan un papel primordial
las oficinas regionales de PROCOMER, quienes
serviran de punto referencial para todas las
acciones que se deriven en cada zona.

Aumentar cobertura en el sector
exportador de servicios:

Se pretende continuar impulsando vinculacio-
nes con empresas de areas como “call center”,
servicios compartidos, software, “back office’,
turismo médicoy publicidad. En el 2010, el &rea
de servicios ha identificado a un grupo de mas
de 50 proveedores nuevos en la base de datos.

Brindar servicios de desarrollo
de proveedores

Para incidir directamente en los elementos
de competitividad de los proveedores locales
se identificaran opciones de cooperacién
internacional. Estos fondos se orientardn a
desarrollar proyectos de interés de sectores
empresariales agremiados como, por ejemplo,
los sectores de proveedores de manufacturas
de plastico o metalmecanica. La intencion es
incidir en aspectos criticos para que el sector en
general pueda crear mas oferta y hacerla mas
competitiva.

43
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Se busca promover integralmente el
desarrollo de los encadenamientos en el
ambito nacional, para lo que se articularan
esfuerzos con otras instituciones a través
de la creacion de una figura como un
comité o comisidn interinstitucional, en
el que se pretende trabajar de manera
conjunta en resolver las brechas que
tienen los empresarios locales al iniciar un
contacto con el sector exportador como
proveedor y muy especialmente con el de
las multinacionales.

El Departamento de Encadenamientos para
la Exportacion continuara funcionando
operativamente como el ente promotor
que identificalas oportunidades de negocio
y los proveedores locales y da seguimiento
hasta que se concrete la primera
transaccion comercial. No obstante, en el
proceso de seguimiento de negocios, en
aquellos casos en los que el empresario
local demuestre debilidades en la gestién
del negocio, capacitacion, certificaciones
o financiamiento, la direccidén articulara
esfuerzos con otras organizaciones a través
del comité o comisién interinstitucional
para subsanar las brechas y ampliar las
posibilidades de obtener el negocio para el
suplidor.

Participaran en este comité el Ministerio de
Economia, Industria y Comercio, Ministerio
de Ciencia y Tecnologia, y camaras
empresariales que cuentan con programas
que apoyan el proceso de encadenamientos
productivos, entre otros.

En aquellos casos en los que se requiera de

Tecnologia y el CONICIT.

De la misma manera, se articulard con las
camaras empresariales, universidades e
instituciones que hoy brindan servicios de
capacitaciéon, para desarrollar curriculos
especializados que eliminen las brechas
especificas que presente la oferta local,
segun sus compradores. La idea es no
realizar esfuerzos masivos, sino focalizados,
en los que se realicen capacitaciones
especificasy remediales para poder eliminar
problemas para hacer encadenamientos
puntuales.

Se disenara, ademas, un programa de
capacitacion de proveedores para pfrecerle
a las empresas de Zona Franca como un
producto en el que pueden invertir sus
utilidades con el componente de crédito
fiscal propiciado por la nueva legislacion de
Zonas Francas.

Desarrollar un sistema de
informacion de proveedores en
linea para atender “commodities”
o temas de poca especializacion

Existe un ambito potencial de desarrollo
de encadenamientos en los productos
que se acercan mas a la denominaciéon de
“commodities” o donde las especificaciones
corresponden a estandares de mercado
comunes. Para este grupo especial de
necesidades los compradores no requieren
laintervencién de un experto sino, mas bien,
un sistema de referencia que bien puede
estar publicado en web, que contemple
la oferta tecnoldégica que cada empresa
puede ofrecer.
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Para el resto de casos en los que el
proceso de identificaciéon y localizacion
de proveedores requiere la participaciéon
de ingenieros y técnicos especializados, el
servicio de desarrollo de encadenamientos
se llevard a cabo a través de la intervencion
regular del personal de la Direcciéon de
Encadenamientos para la Exportacion.

Internacionalizacion de suplidores en
sectores de alta tecnologia (negocios
con “clusters” homodlogos)

La internacionalizaciéon para una empresa
suplidora da inicio con la primera relacién
comercial con un exportador. Ese proceso
de exportacion indirecta se convierte en
una escuela mediante la cual el proveedor
contrasta sus competencias con los
requisitos de calidad, tiempos de entrega,
volumenes, trazabilidad y demas que exigen
especialmente los clientes multinacionales
de alta tecnologia.

Una vez que la empresa, por ejemplo
multinacional, valida la producciéon de un
proveedor, este adquiere las caracteristicas
de igualdad ante cualquier otro proveedor
mundial. Esta validacion, a su vez, da paso
a una potencialidad de iniciar un proceso
exportador directo, gracias a la demostrada
trayectoria con multinacionales  del
mercado local. Este nicho potencial debe
ser explotado para colocar ahora productos
de proveedores nacionales en mercados
con“clusters”homologos como por ejemplo
el de dispositivos médicos de Puerto Rico,
Irlanda, Singapur, etc.

Para lograr internacionalizar  estos
proveedores se buscard la integracion a
las misiones comerciales realizadas ya por
PROCOMER, de proveedores destacados

que han crecido a lo largo de los anos y
mantienen un historial destacable con las
empresas de IED. Esta labor contribuird con
la diversificacién de mercados de la base
exportadora costarricense.

Actualizacion de diagnadstico
de suplidor

Dada la importancia de contar con
herramientas objetivas de recomendacién
de proveedores, las empresas deben ser
sometidas a un proceso de diagndstico.
Este diagnostico ha sido aplicado a lo largo
sin mayores cambios y es un elemento clave
en la prestacion del servicio.

Se pretende, mejorar sustancialmente
la metodologia de la elaboracién del
diagnéstico per se, por una mas orientada
a indicadores numéricos concretos y
gue mantenga la diferenciacion entre el
diagnodstico de servicios y manufactura que
existe hoy dia.

D. VENTANILLA UNICA DE
COMERCIO EXTERIOR

La Ventanilla Unica de Comercio Exterior
(VUCE) tiene como objetivo fundamental
integrar, simplificar y automatizar los procesos
de tramitologia que la legislacién nacional e
internacional regula, a través de un mecanismo
que permita la eficiencia institucional, que
apoye al sector productivo en la induccion,
internacionalizacion y que con ello permita
lograrlareducciéndecostosytiemposdetramite
asociados a nuestro sector de comercio exterior.

La VUCE juega un papel fundamental en
el proceso tramitolégico de las empresas
exportadoras e importadoras. Los servicios que
ofrece, junto con las herramientas que ofrezca
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para la ejecucion de esos tramites, pueden
constituir una fuente de ahorros financieros,
humanos y de tiempo importantes para el
sector exportador. Igualmente, constituyen
desde el punto de vista internacional, puntos de
referencia importantes a valorar y comparar en
relaciéon a otros mercados, por parte ya sea de
autoridades internacionales o de inversionistas
potenciales.

Es por ello que resulta un componente

estratégico clave para PROCOMER, el fortalecer
la plataforma tecnolégica asociada a tramites

DIAGRAMA CONCEPTUAL PRELIMINAR

de comercio exterior, asi como la creacion de
mecanismos adicionales especializados en
trdmites como los asociados a certificados de
origen y establecimiento de nuevas empresas
en el pais.

Integracion, simplificacion
y automatizacion de
procesos tramitolégicos

« Desarrollo de una nueva plataforma
electronica de tramites de comercio
exterior:

DEL NUEVO SISTEMA INTEGRADO DE VENTANILLA UNICA

Nuevo Esquema de

Exportaciones (VUCE)

.

Sistema integrado
de Logistica DUA
Sivuce-Tica

Tramites TICA Autorizacion Permisos N.T
de exportacion

Manifiesto de carga

sélida de mercancia

=

i
=

Pais de destino de la

exportacion

Cumplimiento de RT / MSF del pais
de importacion ( responsabilidad

del exportador / importador)
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La herramienta tramitolégica actual con la
que cuenta PROCOMER, es el resultado de la
suma de una serie de acciones encaminadas
a agilizar y a automatizar procesos y tramites
en distintos momentos del tiempo. Se trata
de procesos muy variados (permisos de
exportacion e importacion, certificados de
origen, Declaraciones Unicas Aduaneras (DUA),
Certificados de Libre Venta y otros) que a la
fecha, no estdn 100% integrados entre si. Dada
la importancia de integracion de procesos,
de eliminar pasos y, con ello, contribuir a la
mejora continua, asi como lograr brindar
un servicio mas agil y oportuno al sector
exportador, se hace necesario el desarrollo
de un sistema informatico que permita crear
una sola herramienta que concentre en forma
lineal la logistica y requerimientos de caracter
nacional e internacional de la tramitologia
sujeta a las normas aplicadas en convenios de
indole fitosanitarios o zoosanitarios, de origen
derivada de los tratados internacionales, asi
comoque permitagenerarunvaloragregadode
informacién sobre aspectos de suma relevancia
como los son tarifas, fletes, rutas, prestadores
de servicios de transporte entre otros.

La nueva plataforma del Sistema Integrado de la
Ventanilla Unica de Comercio Exterior permitira
al exportador reducir considerablemente
sus costos y aplicar mayor agilidad en sus
operaciones. Uno de los retos mas importantes
de este proyecto es generar una herramienta
sencilla, eficaz y con una alta reducciéon de
costos, que permita sobre todo a las Pymes
exportar sin tener que soportar un alto costo
de intermediacién de prestadores de servicio.

« Creacion de la Unidad de Origen:

Costa Rica mantiene normas de origen
preferenciales en el marco de su participaciéon
en el Mercado Comun Centroamericano, asi
como bajo los acuerdos comerciales que

tiene en vigor con CAFTA, Canada, Chile,
Republica Dominicana, México, la CARICOM
y Panama. Adicionalmente, Costa Rica tiene
un acuerdo de alcance parcial con Venezuela.

Con la entrada en vigencia de los tratados
recientemente negociados, Europa, China
y Singapur, adicional a los ya existentes, es
cada vez mas evidente la necesidad de una
estructura técnico-administrativa, que permita
cumplir a cabalidad cada uno de los puntos
negociados en los acuerdos, asi como la
facilitacion y agilizaciéon al sector exportador
en la obtencion de los certificados de origen
en una sola dependencia. Actualmente,
los exportadores deben acudir a distintas
entidades dependiendo del acuerdo o
tratado al que esté asociada su gestion, que
generan costos y confusiones innecesarias.

Dado lo anterior, se crea a inicios del 2011, una
Unidad de Origen encargada de certificar y
verificar el origen de las mercancias en el marco
del Acuerdo de Asociacion entre Centroamérica
y la Union Europea, los tratados de libre
comercio con CARICOM, China, Singapur y el
Acuerdo de Alcance Parcial con Venezuela.

Los servicios asociados a la Unidad de Origen
incluyen:

« Certificaciéon y verificacién del origen
de las mercancias, segun la normativa
especifica de cada tratado o acuerdo.

« Asesoria especializada y capacitacion
continua al sector empresarial para
un mayor aprovechamiento de las
condiciones de los tratados de libre
comercio.

- Diseno de un mecanismo electrénico
que logre facilitar al exportador el envio
previo de la informacién requerida por
la autoridad verificadora para certificar
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si sus productos cumplen con la
normativa.

« Agilidad y simplificacién documentaria,
impulsando la digitalizacién de los
procesos.

+ Integraciéon regional de sistemas de
comercio exterior:

Es imprescindible lograr aplicar mecanismos
que permitan mayor fluidez en sus procesos
tramitolégicos como un todo. Algunos de
los anteriores puntos que se han descrito, se
refieren a los tramites previos al despacho
de la mercaderia o al transito por fronteras
internacionales, sin embargo, existe un
peso tramitoldégico importante una vez
que los productos llegan a las aduanas de
salida. A la fecha, Centroamérica significa
un alto volumen de tramitologia y barreras
no arancelarias, y, ademas, el paso fronterizo
hacia estos mercados se hace bastante lento
y engorroso. Esto, en gran parte, debido
a que no existe un sistema estandar y/o
equivalente, que facilite la interconexion para
el intercambio de informacién en linea que,
a su vez, agilice el tramite en ambas vias. Es
por ello que, considerado Centroamérica
como un socio muy importante por el
volumen de nuestras exportaciones, asi como
la cercania, se hace necesario lograr un
acercamiento al resto de paises, para que
mediante los medios electrénicos (con su
respectiva seguridad informatica) se aplique
el intercambio de informaciéon y procesos
digitales. Todo esto permitira eliminar el
papel como medio de control, reducir el
costo y atrasos en cada tramite en fronteras.

A la fecha, se ha propuesto un plan entre
las Ventanillas Unicas de Centroamérica
de lograr este intercambio comercial sin

papel; sin embargo, este se debe valorar en
términos legales y con la participacién activa
de las entidades involucradas de cada pais.

« Ventanilla Unica de Inversion:

Con la reciente modificacién a la Ley del
Régimen de Zonas Francas®, se encomendd a
PROCOMER la administracion de una Ventanilla
Unica de Inversidon que centralice los tramites
que deben cumplir las empresas que deseen
establecerse y operar en el territorio nacional.

Es por ello que la Direccion de Asesoria Legal
ha liderado un proceso de coordinacion
institucional con el Ministerio de Economia,
Industria 'y Comercio y la Secretaria
Técnica del Gobierno Digital, a fin de
crear la infraestructura necesaria para que
PROCOMER pueda formar parte del Proyecto
denominado Costa Rica Facilita Negocios.

En virtud de lo anteriormente descrito, se
encuentra en tramite la implementacién de
un convenio de cooperacion entre las partes
antes indicadas, a fin de dar soporte a la
Ventanilla Unica de Inversiones que por Ley,
le corresponde a PROCOMER administrar.

Servicios integrados para
la internacionalizacion

« Cartera de clientes:

El desarrollo de nuevas y mas eficientes
plataformas tecnolégicas, asi como los
cambios continuos en las regulaciones de
comercio exterior, hacen imprescindibles las
acciones encaminadas a interactuar de manera
constante con el cliente para una adecuada
ejecucion de los tramites de comercio.

&Ley No.7210 del 23 de noviembre de 1990, por medio de la Ley N0.8794 del 17 de diciembre del 2009, publicada en el Diario Oficial La Gaceta No.15

del 22 de enero del afio 2010.
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En la actualidad, VUCE cuenta con seis
oficinas, cinco de ellas regionales ubicadas
en las fronteras de Pefas Blancas y Paso
Canoas, en Puerto Caldera, Puerto Limény en
el Aeropuerto Internacional Juan Santamaria.
Con un total de nueve funcionarios, la idea es
distribuirlatotalidadde losclientesentre estos
funcionarios y, con ello, poner a disposicién
una serie de servicios informativos y de
capacitacion, que integren las otras areas que
se desarrollaran como parte de VUCE (Unidad
de Origen y Costa Rica Facilita Negocios).

Este contacto directo con el cliente
permitira generar un alto valor agregado
en el servicio, contribuir con la reduccién
de costos y a lograr que las Pymes puedan
internacionalizarse con la mayor eficacia
y el menor costo en sus operaciones.

Nivel de servicio 99.9%

Con el objetivo de brindar garantia de
disponibilidad con un servicio del 99.9%,
se contratard un servicio de Colocation en
un “data center” de primer nivel al cual se
trasladara toda la infraestructura de servicios
tecnolégicos y comunicaciones de la VUCE.
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E. REGIMENES ESPECIALES

Paraelano2011,PROCOMERpretendeconsolidar
la plataforma de servicios de asesoria, guia,
tramitologia, supervision y acompafamiento a
las empresas de Regimenes Especiales, a fin de
facilitar las operaciones de estas en Costa Rica y
contribuir con su permanencia en el pais. Tales
actividades seran lideradas por la Gerencia de
Regimenes Especiales (anteriormente llamada
Gerencia de Operaciones), quien en el proceso
de materializar dicho objetivo replantea su
nombre y hace mas eficiente la estructura
organizacional de la gerencia por medio de
la conformacion de unidades estratégicas de
servicio.

Dentro de la perspectiva del cliente y de los
servicios ofrecidos a estos, se identificaron tres
areas estratégicas: las dos primeras ofreceran
colaboracion técnica para el otorgamiento,
desempefo y supervisiéon de las empresas
de los regimenes e incentivos especiales, y la
tercera dirigird sus acciones brindando asesoria,
guia y acompanamiento a las empresas de los
regimenes especiales.

Unidad de Analisis de Regimenes

Automatizacion (gestion electrénica) y
simplificacion de 10 tramites de Zona
Franca: actualmente, estos tramites requieren
de autenticacion por abogado o notario). Se
impulsaraelusodelafirmadigitaly se propiciara
la simplificacién del tramite, en aras de facilitar
la labor de las empresas beneficiarias, asi como
la eventual reduccién de plazos.

Al mismo tiempo, se continuara apoyando a

las empresas de zonas francas con procesos de
supervision de sus operaciones que aseguren
el mantenimiento de los beneficios mediante la
correcta utilizacién del régimen.

Unidad de Incentivos Especiales

+ Sistema en Web del Régimen Devolutivo
de Derechos:

Estara disponible en el primer semestre del
2011, tanto para el ingreso al régimen como
para la devolucion de tributos. Este sistema
permitird hacer efectivos los objetivos de la
reforma del Reglamento al Régimen Devolutivo
de Derechos.

« Emision de estudios técnicos
y recomendaciones:

Esta unidad continuara brindando el apoyo a
COMEX en la emision de los estudios técnicos
y las recomendaciones requeridas por las
aduanas al amparo de la reforma del articulo
190 de la Ley General de Aduanas, para las
solicitudes de devolucion de tributos de
presentacion manual.

v Anilisis de informes anuales:

A esta unidad también le correspondera
analizar, evaluar y controlar la informacion
contable-financiera-legal mediante la
presentacion del Informe Anual de Operaciones
de las empresas de los regimenes de zonas
francas, perfeccionamiento activo y contrato
de exportacion y de las mediciones de las areas
industriales para el calculo del pago del canon
de las empresas bajo el Régimen de Zonas
Francas.
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Unidad de Asesoria de Regimenes
+/ Comision de Regimenes Especiales:

Esta comisién opera desde octubre del
2010 y continuard proponiendo mejoras
y adecuaciones a la legislacién vigente
relacionada con los regimenes especiales y
desarrollando acciones interinstitucionales
para la resolucion de situaciones especiales que
pueden afectar a las empresas beneficiarias de
los regimenes especiales. Esta conformada por
representantes de CINDE, CADEXCO, AZOFRAS
y PROCOMER.

+ Servicios de asesoria y acompafiamiento:

Dirigidos a orientar al sector exportador y
empresarial sobre las ventajas ofrecidas por los
regimenes especiales; mejorar las herramientas,
metodologias y tecnologias que permiten
ofrecer los servicios de asesoria, especialmente
los de informacion. Se trata de procesos

ejecutados en formato de asesorias sectoriales
lo cual facilita la orientacion de las empresas en
concordancia con las caracteristicas especificas
de cada sector.

F. INVERSION EXTRANJERA DIRECTA

Costa Rica no solo ha establecido metas
ambiciosas en materia de generacién de
exportaciones (llegar a exportar anualmente
US$17 000 millones en el 2014), sino, también,
en el ambito de la atraccion de inversidon
extranjera directa. De esta forma, se ha
definido la meta de atraer US$9 000 millones
en inversiones extranjeras para el cuatrienio
2010-2014.

Considerando esta meta, asi como la necesidad
de articular esfuerzos con otras organizaciones,
PROCOMER y COMEX, como ente rector de
la politica comercial externa y de inversién
extranjera en el pais, han establecido con
CINDE un convenio para apoyar los procesos
de atraccion de inversiones y atencién de
inversionistas.

CINDE es una organizacion privada con amplia
experiencia en la materia. Cuenta ademas con
recursos humanos especializados que son el
resultado de mas de 28 anos de dedicarse a
esta tematica. Es, ademas, una organizacion
cuya gestion es reconocida nacional e
internacionalmente.

De esta manera, el establecimiento de este
convenio constituye un elemento que agrega
eficiencia al proceso para la consecucion de
la meta exportadora, por cuanto permitird a
PROCOMER dedicar sus recursos especializados
a la promociéon de exportaciones y a CINDE
fortalecer sus programas para la atraccion de
inversién que, finalmente, también tiene un
impacto sobre el valor de las exportaciones.
Es, a su vez, un mecanismo a través del
cual PROCOMER continuara propiciando el
desarrollo de areas fuera de la GAMA, de la
generacion de empleos de calidad y, por ende,
el desarrollo del pais.
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G. COMUNICACION

Como parte de las acciones estratégicas
de PROCOMER en el 2011, la Unidad de
Comunicacién serd reforzada con la finalidad de
gue esta apoye la difusién corporativa e integral
del quehacer organizacional a través del pleno
desarrollo de disciplinas como el Periodismo,
las Relaciones publicas y la Publicidad, asi como
la integracion de importantes herramientas de
comunicacion como lo son el sitio web de la
organizacion y las redes sociales. Estas areas
a su vez permitiran orientar el liderazgo de la
institucion hacia una adecuada comunicacién
de direccion (gerentes), organizacional
(colaboradores) y de “marketing” (clientes).

Difusion Corporativa del
quehacer institucional

+ Relaciones Publicas:

El drea de Relaciones publicas tiene como
objetivo estrechar los lazos comunicacionales

de la institucion con el cliente externo
(exportador actual y potencial). Para ello
se reforzardn las siguientes vertientes:

imagen e identidad corporativa; protocolo
y organizacion de eventos; desarrollo de
herramientas de contacto empresarial que
permitan obtener realimentacion en relacién
con los servicios brindados por la institucion;
promocién de servicios con el propodsito de
que el publico externo pueda acceder de mejor
forma a los beneficios organizacionales. Tal
como se ha senalado en otros apartados de
este documento, para el adecuado desarrollo
y ejecucion de las acciones de la organizacion
se requiere de promover  vinculos con
organizaciones de interés para la institucion,
que podrian apoyar su labor ante el publico
externo mediante alianzas estratégicas. Es

en esta area en la que se dard seguimiento
y se potenciaran esas relaciones con socios
estratégicos gubernamentales y privados.
Igualmente, forman parte del drea de relaciones
publicas la comunicacién organizacional.

« Periodismo:

Esta area pretende reafirmar el posicionamiento
de la imagen corporativa ante los medios de
comunicacion mediante la gestion mediatica
y el publicity, asi como el impulso al desarrollo
de nuevas alternativas de difusion. Ademas,
el area de periodismo brindara a nivel
institucional asesoria en cuanto a la estrategia
comunicacional, de manera que se facilite el
perfeccionamiento de las habilidades de los
voceros de la organizacién y el desarrollo de
una estrategia para la gestion y manejo de
crisis.

+ Publicidad:

Pretende generar mensajes que permitan un
mayor acercamiento del publico externo a la
organizacion y promocionar los servicios de
la institucion. Lo anterior con la intencién de
atraer una mayor cantidad de exportadores
potenciales, asi como incrementar las
exportaciones generadas por los exportadores
actuales. Esto permitird cumplir con dos de los
objetivos estratégicos de la organizacion como
lo son la diversificaciéon y la profundizacién de
nuestras exportaciones.

Esta area sera gestionada a través de la
contratacion de una agencia de Publicidad que
se encargara del disefio y manejo de planes de
medios, campanas publicitarias, identificacion
de audiencias, medicion de impacto en la
opinion publica, desarrollo de mensajes
institucionales y definicion de la linea graficas
de la organizacion. Todo ello contribuird con
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la promocién adecuada de los servicios y del
quehacer institucional.

Web Site:

Si bien PROCOMER dispone de un portal en
internet, es una de las prioridades estratégicas
del drea de comunicacién adaptarlo a las nue-
vas tendencias web que permitan el desarrollo
y creacion de herramientas comunicaciones
mas flexibles, ofrecer servicios de mayor valor
agregado y sobre todo mantener sistemas que

permitan obtener realimentacion del cliente
sobre el quehacer institucional. Se pretende
que la pagina web de la institucién permita la
difusion de informacion estratégica y que con-
tribuya a un mejor posicionamiento.

Cabe destacar que el nuevo sitio de PROCOMER
fue lanzado en enero del 2011, pero se
continuaran realizando ajustes que permitan
su mejora continua segun lo senalado en el
parrafo anterior.
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H. ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO

La Gerencia Administrativay Financiera cumple
un rol fundamental como area de apoyo a
las restantes gerencias y direcciones de la
institucion. Como tal, sus tareas se desarrollan
en los plazos y mecanismos establecidos
por una serie de reglamentos internos. Sin
embargo, segun se senald uno de los objetivos
estratégicos de PROCOMER es precisamente
la busqueda de un mayor nivel de eficiencia
interna.

Las acciones por implementar en esta area
incluyen:

Revision y simplificacion de
procedimientos y reglamentos

+’ Desburocratizacion interna:

Para ello se requiere realizar labores de analisis,
revision y simplificacién de procedimientos
y reglamentos. Esta labor se desarrollard en
coordinacion con la Direccién de Asesoria
Legal.

+ Nuevo sistema ERP:

La Gerencia Administrativa y Financiera
renovara su Sistema Informatico Administrativo
(Enterprise Resource Planning - ERP), con la
finalidaddemejorarlossistemasadministrativos
y de contabilidad, de manera que permitan
obtener la informacién de forma mas expedita
y grafica, asi como facilitar y agilizar la toma
de decisiones, al tiempo que los usuarios
interactuan con herramientas mas amigables y
de agil parametrizacion.
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Implementacion de sistema de
Gestion del Cliente (CRM)

Con la finalidad de apoyar el objetivo
estratégico que se establecié para “Administrar
el conocimiento sobre el cliente y satisfacer
sus necesidades mediante la mejora en la
comunicacion con este y el manejo de nuestra
relacién con ellos’, se requiere disponer de una
herramienta que integre todo el conocimiento
e informacion disponible sobre los clientes
atendidos por la organizacién entodas sus areas
de servicio. Solo de esta manera se garantizara
la atencion integral de sus necesidades y la
articulacién de esfuerzos de la organizacién
que, finalmente, terminan traduciéndose en
un mayor nivel de eficiencia y eficacia. Con
este sistema se busca integrar en un solo
espacio de informacion institucional, las siete
diferentes bases de datos de clientes que estan
dispersas en los distintos departamentos de la
organizacion.

Esta herramienta cumplird, ademas, un rol muy
importante como generador de una memoria
institucional sobre la interacciéon y servicios
brindados a cada uno de nuestros clientes,
al tiempo que permitira ver la evolucion de
cada empresa en el tiempo de la mano con la
institucion.
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J. GESTION HUMANA

La principal fortaleza y potencial de
PROCOMER como entidad de servicio
radica en el conocimiento y talento de su
gente. De alli que una de las prioridades
estratégicas de la organizacion es pasar
de la administracién de personas como un
recurso, a la gestion de ese recurso humano.

Este giro implica concentrar esfuerzos
para convertir a PROCOMER en una opcién
laboral atractiva en el medio costarricense
favoreciendo el desarrollo de su recurso, lo
que a su vez redundaria en un mayor sentido
de pertenencia, la retencion del talento técnico
especializado y la motivacion del personal.

Responsabilidad Social Empresarial

v/ Se dard impulso a proyectos para
sensibilizar a los funcionarios acerca de su
papel y aporte a la sociedad y al planeta. De
esta forma se pretende contribuir también
a fortalecer el sentido de pertenencia a la
organizacion.

« Programa de Bandera Azul: en el pasado
el Ministerio de Comercio Exterior de
Costa Rica en conjunto con PROCOMER,
han venido ejecutando una serie de
acciones en torno al reconocimiento del
Programa de Bandera Azul por medio de
la implementacién de diversos programas
relacionados conlareducciénenelconsumo
de agua y energia eléctrica, el gasto de
combustibles, uso de desinfectantes, gasto
de papel y programas de reforestacion,
a los que se sumaran ahora una serie
de esfuerzos adicionales en materia de
Responsabilidad Social por parte de

PROCOMER. Ademas, se esta trabajando en
la sensibilizaciéon del empresario en relacion
al impacto de sus actividades productivas
sobre la sociedad en general y de manera
especifica en las comunidades en las que
se desarrolla, llamandoles especialmente
la atencién acerca de la importancia de
cumplir con las normativas vigentes y de
dar pasos adicionales. Esto, en especial,
a través de capacitacion a los directores
de Oficinas Regionales que, en por medio
de su contacto con el empresario de cada
region, trasladaran esos conocimientos.

Formacion

« Fortalecimiento de los planes
de formacion y desarrollo:

Estos planes son técnicamente desarrollados
basandose en diagndésticos de necesidades por
empleado, asi como en informacién recopilada
durante la aplicacién de la evaluacién anual del
desempeno. Estos programas pretenden dotar
a todos los funcionarios de los conocimientos
formales y técnicos necesarios para contar con
un talento humano altamente desarrollado.

+/ Implementacién de planes de carrera:

A partir de un diagnéstico de puestos clave,
se elaboran planes de carrera alineados
a los recursos institucionales disponibles.

+/ Programas de capacitacion:

Que serian ejecutados a través de alianzas
estratégicas con otras organizaciones de
interés, que permitirian el aprovechamiento
de becas y el fortalecimiento del dominio
del inglés como segunda lengua. Ademas,
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se cubriran otros temas relacionados con
comercio exterior y servicio al cliente.

Atraccion y retencion del talento
« Atraccion:

Por medio de la implementacion de la bolsa de
empleo en la pagina web, se atraen candidatos
para contar con una amplia base de datos que
nos permita mejorar los tiempos de respuesta
antenecesidadesinternasderecursoshumanos.

« Administracion de salarios y beneficios:

Se cuenta con una herramienta técnica para
la adecuada administracion de los salarios,
que permite a la institucion ser competitiva a
nivel del sector de mercado correspondiente,
lo que impacta positivamente en la retencion
del talento. Se trabaja continuamente
realizando diagndsticos internos con el fin
de detectar la necesidad de implementar
mejoras y beneficios para los funcionarios.

+ Diagnéstico y brechas:

Por medio de la aplicacion de pruebas s

psicométricas se pretende lograr la deteccion K. ASESORIA LEGAL

de brechas en las habilidades blandas de

las jefaturas con el objetivo de ofrecerles los El objetivo de esta area de la institucion es

medios y herramientas 6ptimas para reducirlas. ejecutar de manera oportuna los actos legales®
relacionados con el quehacer de PROCOMER

y coadyuvar para incrementar la eficacia
operativa de lainstitucién y facilitar los tramites

Ambiente de trabajo : :
de comercio exterior.

Se realizan diagnésticos 'y reuniones
periddicas con todo el personal con el
fin de definir estrategias de cambio que
brinden las condiciones idéneas para los
funcionarios en el desempeno de sus acciones.

Como parte de la estrategia de esta area de
trabajo, figuran las siguientes medidas:

° Entre las que se pueden mencionar las siguientes: atencién de consultas legales de la Gerencia General, Junta Directiva y Ministerio de Comercio

Exterior, redaccion y atencion de consultas legales sobre la tramitacion de proyectos de ley, evacuacion de consultas legales de asesores y empresas
beneficiarias de los regimenes especiales de exportacion, atencion y redaccion de consultas ante la Procuraduria General de la Republica, la

Contraloria General de la Republica y otras entidades de similar naturaleza. 57
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Consolidar la aplicacion de la Ley del
Régimen de Zonas Francas

+/ Capacitaciones sobre nuevaleydeZonas
Francas:

La reforma a la Ley No.7210, ejecutada a
través de la Ley No.8794, ha ocasionado

una cantidad importante de dudas e
inquietudes entre las personas que
desean aprovechar las oportunidades vy

beneficios previstos en dicha normativa.
En virtud de lo anteriormente expuesto, la
Direccion de Asesoria Legal tiene previsto
realizar talleres de divulgacién sobre la Ley de
Zona Franca, a fin de concientizar a los diversos
operadores juridicos sobre la aplicacion de la
indicada ley y su reglamento. Adicionalmente,
se programaran actividades de divulgacién
y coordinacion con entidades publicas
relacionadas con el Régimen de Zonas Francas, a
findefacilitarlaaplicaciéndetodaslasnovedades
que prevé la Ley No.7210 y sus reformas.

En dicho proceso se otorgara un énfasis
especial en la difusion de esta ley en
zonas geograficas ubicadas fuera de la
Gran Area Metropolitana Ampliada, con

la intensién de propiciar generacién de
inversién, encadenamientos productivos y la
generacion de empleo en estas localidades,
en armonia con la creacién y fortalecimiento
de los polos de desarrollo que se encuentran
definidos en la Ley No.7210 y sus reformas.

Simplificacion de procesos

+ Andlisis para tramites de Regimenes
Especiales:

En concordancia con las instituciones
relacionadas con la administracion de los
regimenes especiales de exportacién, se
llevardan a cabo andlisis para implementar
modificaciones en los reglamentos que
regulan el régimen de Zonas Francas y el de
Perfeccionamiento Activo. Paralelamente, se
trabajara en la revision de los formularios de
ingreso, modificaciéon y renuncia al régimen
con el objeto de automatizar el tramite.

« Analisis integral de la normativa interna
de la Promotora:

Para automatizar, digitalizar y simplificar los
procesos. Algunos ejemplos de los procesos
que seran sometidos a analisis figuran el
Reglamento de Oficinas de Promocion
Comercial, el Reglamento de Contratacién
Administrativa y el Reglamento de caja
chica entre otros. Esto tiene como finalidad
disponer de normas y reglamentos mas
modernos y actualizados que propicien una
actividad administrativa eficaz y coherente
con los objetivos estratégicos de PROCOMER.

« Politica de cero papel:

Fue adoptada por la Junta Directiva de
PROCOMER, en diciembre del 2010, por lo que
el 2011 sera el ano de su implementacién, que
se vera favorecida por la promulgacién de la
Ley de Firma Digital y su puesta en ejecucion.
El objetivo fundamental de esta politica es, tal y
como sunombre loindica, lograrla erradicacién
totaldel papelenlostramitesinternosyexternos
que se realizan dia a dia ante la Promotora.
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Para lograr lo anterior, se coordinara con
las dependencias de la Administracion,
a fin de simplificar los tramites, ahorrar
tiempos y recursos para los clientes
internos 'y externos de PROCOMER.

Tramites electronicos

+ Implementacion de la firma digital:

En concordancia con lo sefalado en matria
de simplificacion de tramites, se coordinara
la implementacion de la firma digital a
nivel institucional, buscando digitalizar
todos los tramites tanto a nivel de usuario
interno como de nuestros usuarios externos.

+ Implementacion del sistema Mer-link:

Mediante el cual se automatizara el proceso
de contratacion administrativa, asegurando
no solo un proceso transparente, sino mas
expedito y con mayor numero de oferentes.

« Sistema Electronico de Reconocimiento
(SER):

Dada la necesidad institucional de legitimar
a nuestros usuarios y oferentes mediante la
solicitud de personerias juridicas, se coordinara
la implementacion del Sistema Electrénico de
Reconocimiento (SER), que permitira verificar la
legitimidaddelusuariouoferenteviaelectrénica.

Capacitacion sobre arbitrajey
contratos internacionales

« Capacitacion especializada:

Se brindarda capacitacion a las Pymes
exportadoras en la elaboracion e interpretacién

de los contratos de compra venta internacional,
asi como los aspectos mas importantes
en torno al arbitraje internacional como
el medio de resolucién de conflictos mas
utilizado en transacciones internacionales,
principalmente en el mercado asiatico.

« Publicacion de modelos de contratos
internacionales:

EncoordinacionconlaagenciadelaOrganizacién
Mundial del Comercio y las Naciones Unidas, el
Centro de Comercio Internacional, se realizara
una publicacién conjunta sobre los principales
contratos utilizados en el trafico internacional
de mercancias y prestacion de servicios. En una
primera fase de esta publicaciéon, se incluira
el modelo de contrato y una explicacién
sobre la dindmica comercial que conlleva
la formalizacién de estos documentos. La
publicacion incluira los siguientes temas:

« Alianza Contractual Internacional
« Joint Venture Corporativo Internacional
« Compra venta Internacional
de Mercancias
« Contrato Internacional de Suministros
de Mercancias a largo plazo
« Contrato Internacional de
Manufactura de Mercancias
« Distribucion internacional de mercancias
+ Agencia Comercial Internacional
« Suministro internacional de servicios

Una vez publicado el manual, se
programaran sesiones de capacitacion para
la comunidad exportadora nacional, a fin
de difundir esta importante herramienta
y, asi, aportar seguridad juridica en las
transacciones comerciales internacionales.
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Anexo: Programa Preliminar* de Ferias y Misiones 2011-2012

Nombre
Feria IPM ESSEN
Feria Fruit Logistica
Mision BIOFACH (organico)
Mision Comercial Perd Multisectorial
Expocomer

Mision Inglaterra Agricola

Mision Road Show Toronto-Montreal (marco de CPMA)

Misién China Servicios — Alimentario

Misién Nicaragua construccion
Feria Expolndustrias CICR

Feria TIC

Misién Chile Alimentario

Misién productos de limpieza y cuidado
personal en supermercados

Misidon Aerondutica USA

Misién TIC New York (Marco ITO BPO)

Misién Export Target New York

Feria SIGGRAPH Vancouver

Misién Nicaragua Alimentario (Creando Exportadores)

Export Target Validacion de mercado de
la industria automotriz en Costa Rica

Mision TIC, Arquitectura y Disefio

Misién TIC Republica Dominicana

Feria Centroamericana de Artesania
Mision Comercial de Compradores (BTM)
ANUGA

Feria PMA Fresh Summit

Mision Construccion Republica Dominicana
(Expo Ferretera)

Misién Alimentario Food Service
Mision HORTIFAIR
Misiéon Guatemala / El Salvador (Ferretexpo)

Road Show Miami, Tampa, Orlando
Mision Alimentario New York (marco PLMA)

Misién Agricola — Alimentario

Alemania
Alemania
Alemania

Peru
Panama

Inglaterra

Canada
China

Nicaragua

Costa Rica
Trinidad y Tobago
Chile

México

Miami
Chicago
New York
Canada
Nicaragua

México

Panama

Republica Dominicana
Guatemala

Costa Rica

Alemania
Orlando
Republica Dominicana

Panama
Holanda
Guatemala - El Salvador

Miami - Tampa
- Orlando
New York

Canada

Sector
Agricola
Agricola
Agricola
Industrial
Industrial
Agricola
Agricola

Servicios -
Alimentario

Industrial
Industrial
Industrial

Multisectorial

Industrial -
Alimentario

Industrial
Servicios
Agricola
Servicios
Alimentario

Industrial

Servicios
Servicios
Industrial
Multisectorial
Alimentario
Agricola

Industrial

Alimentario
Agricola
Industrial

Alimentario

Alimentario

Enero
Febrero
Febrero

Febrero
Marzo
Abril

Abril
Abril

Abril
Abril
Mayo
Mayo
Mayo

Junio

Junio

Julio
Agosto
Agosto
Agosto

Agosto
Agosto
Setiembre
Setiembre
Octubre
Octubre
Octubre

Octubre
Noviembre

Noviembre

Noviembre

Noviembre
Noviembre



PROCOMER

PROMOTORA DEL COMERCIO EXTERIOR

Edificio Centro de Comercio Exterior,
Avenida 3a, Calle 40, San José, Costa Rica.
Tel.: (506) 299-4700. Apdo.: 1278-1007.
Paseo Colén, Costa Rica.



