




Soporte a las exportaciones
actuales: La Promotora traba-

jará mano a mano con las empresas
exportadoras de los sectores más
afectados para retomar y fortalecer
su presencia en el mercado esta-
d o u n i d e n se.

Esta área de acción implica esta-
blecer un canal de comunicación y
contacto personalizado para dar
seguimiento a las compras que el
mercado estadounidense hace de
productos y servicios ticos.

Para este fin cruzará bases de
datos sobre empresas exportado-

Medidas para ganar terreno
en tiempos de recesión
Procomer ajusta el plan de promoción y soporte al sector exportador

por Gilda González Sandoval
gigonzalez@elfinancierocr.com

Ante la caída en las ventas hacia
Estados Unidos debido a la recesión,
el lema de los exportadores es “no
perder un solo cliente”.

¿Cómo se logra ese objetivo?
Reforzando la estrategia de acerca-
miento con los clientes, procurando
conocer sus actuales necesidades y
satisfacerlas para mantener las
ventas y fortalecer la presencia en
ese mercado a pesar de las condi-
ciones adversas. Además, aumen-
tando y diversificando la oferta
exportable hacia ese mercado.

Ante la demanda de los exporta-
dores, el gerente general de Proco-
mer, Emmanuel Hess, dijo que ajus-
taron la estrategia de promoción y
soporte, e identificaron las herra-
mientas de apoyo que contrarres-
ten la tendencia a la baja.

La estrategia se denomina de
“rea cc i ó n - a cc i ó n ” cimentada en
tres vertientes:

ras con la demanda real en ese
m e rca d o.

Además, funcionarios de la
Promotora visitarán clientes expor-
tadores al mercado de Estados
Unidos para consultarles sobre el
tipo de apoyo que requieren allí o en
mercados emergentes o naturales.
Estas visitas ya se iniciaron y en ellas
se han identificado necesidades en
materia de logística de transporte
(para lo cual se realizó la contrata-
ción de un experto en este tema),

información sobre financiamiento
al comercio exterior, análisis de la
competencia y monitoreo de
precios en el mercado.

EEEssstttrrraaattteeegggiiiaaa
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EYLEEN VARGAS ARCHIVO GN PARA EF

Tres ferias.Procomer participará como visitante en tres ferias durante este año, en Estados Unidos.1

Identificación de nuevas
oportunidades comerciales

para la oferta ociosa ante la crisis:
Las oficinas de promoción comer-
cial tienen la instrucción de detectar
nuevas opciones de compra para los
productos que se encuentran posi-
cionados en la actualidad.
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Agendas de negocios indivi-
duales: Las empresas expor-

tadoras podrán acceder a una minu-
ciosa evaluación de clientes poten-
ciales que se plasmará a través de
un programa de reuniones y de
presentaciones de productos.

Esto se hará mediante:
> Ferias Internacionales: En el
2009 se participará como visitante
en las siguientes ferias:

-Manufacturing Jewelers &
Suppliers of America (8 de marzo,
Nueva York).

-Fancy Food Show (25 de junio,
Nueva York).

-Outsource World (4 de noviem-
bre, Nueva York).

Apertura de tres oficinas de
promoción comercial: Co n

esta decisión se incrementó la
presencia de Procomer en los Esta-
dos y ciudades del mayor ingreso de
las exportaciones de Costa Rica a
ese país: Nueva York, Houston y Los
Ángeles, que se suma a la de Miami.

Emmanuel Hess dijo que esta es
una de las herramientas más poten-
tes para reducir el impacto de la
re ces i ó n .

Con la apertura de estas oficinas
se esperan identificar oportunida-
des comerciales y ejecutar acciones
puntuales de promoción basadas
en ferias, misiones y agendas
co m e rc i a l es.

También detectar nuevos
compradores que permitan un
movimiento horizontal pero con un
crecimiento sostenido de la oferta
exportable nacional, tanto en el área
de bienes como de servicios.

Oportunidades de inversión
y coinversión: Se está coordi-

nando mediante alianzas con
centros de investigación, universi-
dades, inversionistas y medios de
comunicación para que Costa Rica
siga considerándose un destino
ideal para la inversión directa y la co-
inversión en una cartera de proyec-
tos con contrapartes privados loca-
l es.

Estas tres vertientes se imple-
mentarán en los estados de Florida,
Houston-Texas, Los Ángeles y Nueva
Yo r k .

REFORZAR LA PROMOCIÓN
El segundo eje de la estrategia es la
promoción comercial, que ante la
crisis también requiere ajustes en
sus instrumentos comerciales.
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> Teleconferencias: Pro co m e r
realizará un programa de agendas
de negocios a través de conferen-
cias telefónicas con base en la iden-
tificación de potenciales clientes,
con el fin de hacer disponible la posi-
bilidad de realizar negocios virtua-
les entre empresarios, principal-
mente aquellos cuyas característi-
cas cuentan con escasas
posibilidades de desplazamiento a
otros países.

Aunado a estas acciones, la
Promotora afirma que orientará sus
audiencias a las PYME mediante
talleres de adaptación de productos
para captar oportunidades de colo-
car en nuevos mercados bienes que
han sido exitosos en otros destinos.
En estos talleres brindarán capaci-
taciones en temas de empaque
(color y diseño), hábitos y gustos del
consumidor y procesos de inscrip-
ción de marcas, entre otros.

El primero de estos talleres abor-
dará el mercado de Miami, Florida,
en fecha por definir.

ARCHIVO GN PARA EF

I n t e rc a m b i o. Las ferias sirven de plataforma para generar negocios.
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Presentación de productos y
misiones comerciales: Pa ra

este 2009, Procomer hará presen-
taciones de productos y servicios,
así como la promoción de empates
comerciales a través de espacios
cerrados y focalizados en sectores
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como alimentos, telecomunicacio-
nes, productos naturales y servicios
médicos, entre otros.

Estas presentaciones, que esta-
rán acompañadas con misiones
empresariales, se llevarán a cabo en
las ciudades de Nueva York y Hous-
ton.
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Ferias, misiones... todo por Cafta
Procomer y Cadexco tienen una lista larga de actividades durante el año

Un abanico de actividades ocupan la
agenda del año de la Promotora de
Comercio Exterior (Procomer) y la
Cámara de Exportadores (Cadexco)
para que el sector productivo le
saque más el jugo al Tratado Comer-
cial con Estados Unidos (Cafta).

Se trata de charlas, talleres,
seminarios y ferias internacionales,
entre otros, que se realizarán en
Costa Rica y en Estados Unidos
durante todo el año.

Con estas actividades, tanto
Procomer como Cadexco preten-
den que los diferentes sectores
incrementen su comercio y generen
más negocios con Estados Unidos,
el principal mercado para Costa
R i ca .

PROCOMER PARA EF

Misiones comerciales: su objetivo
es hacer más negocios.

AAAgggeeennndddaaa por Gilda González S.
gigonzalez@elfinancierocr.com

FUENTE Las misiones las organiza Procomer (2299-4925). Los seminarios, talleres y programas son de Cadexco (Rebeca Sequeira: 2280-8033).

ESTU D IO S
Estudios de mercado sobre Esta-
dos Unidos programados por Proco-
mer para este año.

III trimestre
Prospección para el sector de aero-
náutica en el Centro de Florida, Nueva
York y Nueva Jersey, en EE. UU.

III trimestre
Prospección para el sector de la in-
dustria alimentaria en Georgia-Atlan-
ta y Nueva Jersey.

IV trimestre
Ou t s o u r c i n g para el sector de sof -
tware ( s e g u i m i e n t o)

MISIONES DE COMERCIO
>Feria textil: En Miami, el
21 de abril.
> Industria alimentaria:
En Nueva York, el 25 de ju-
n i o.
>Servicios médicos: en
Houston, el 6 de julio.
>Agrícola: El 24 de julio, si-
tio por definir.
>Metalmecánica y cons-
trucción: En Houston, el 29
de julio.
>Agrícola: En Los Ángeles,
el 25 de agosto.
>Multisectorial: En Costa
Rica, el 7 de setiembre.
>Servicios médicos: En
Nueva York, el 9 de setiem-
b re.
>Qu í m i co - fa r m a c é u t i co :
En Houston, el 13 de octu-
b re.
> Industria alimentaria:
En Atlanta, 18 de noviembre.

SE M I N A RIO S
>Materia de origen: Cómo
prepararse para una futura
inspección en materia de
origen por el Cafta, en Costa

> Informáticos: Para expli-
car el tratado de libre co-
mercio, en las zonas rurales
de Costa Rica, durante el I
semestre del 2009.
>Negociación comercial:
Con Estados Unidos. Serán
cuatro ediciones, una por
trimestre, durante todo el
año, en Costa Rica.
>Mercado internacional:
Son tres ediciones, una por
cuatrimestre, durante el
año, en Costa Rica.

P R O G RA M AS
>Para industria alimenta-
ria: De gestión de proveedo-
res para este sector, pero
desarrollado en los Estados
Unidos. Previsto para el I se-
mestre del 2009.
>Para PYME: Sobre apoyo
a la exportación, para com-
partir mejores prácticas en
acceso al mercado. En Cos-
ta Rica, octubre del 2009.
> Internacionalización: De
las PYME por medio de In-
ternet a 30 empresas. II se-
mestre, en Costa Rica.

Rica, el 30 de marzo.
>Acceso a mercado: Có -
mo ingresar a Estados Uni-
dos. En Costa Rica, durante
el I semestre del 2009.
>Norma de origen: en el
marco del Cafta, caso textil.
En Costa Rica, en mayo.
>Uso de tecnologías: pa ra
capacitar a las PYME en tec-
nologías de información pa-
ra la promoción de sus pro-
ductos a nivel internacional.
En Costa Rica durante el II
semestre del 2009.

TA LLE RES
>Análisis de producto:
Para verificar que cumplan
bien con las normas de ori-
gen y así poder exportar a
Estados Unidos. En Costa
Rica el 30 y 31 de marzo.
>¿Cómo hacer negocios
en Estados Unidos? Ca -
racterísticas del mercado,
las medidas no arancela-
rias, normas de origen,
transporte y comercializa-
ción, entre otros. En Costa
Rica, en junio del 2009.








