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ACA 1ERA REUNION REDIBERO 2017
“Facilitacion del comercio de servicios”

Domingo 12 de marzo

| 19.00hs

| Coctel de bienvenida REDIBERO. Hotel Real Intercontinental

Lunes 13 de marzo

8.00- Visita a PROCOMER. Sesion de networking con directores de PROCOMER.
9.15hs | Se realizd una visita a las instalaciones de PROCOMER. Cada uno de los directores de area de la
promotora se presentaron y el gerente general hizo una presentacién general sobre los servicios y
algunas particularidades de la organizacidn.
9.15- Traslado a Hotel Real Intercontinental
9.30hs
9.30- Palabras de bienvenida al sector audiovisual
10.00hs | Para el resto de la mafiana se traslada a la Redlbero a la validacién de las recomendaciones del
BPR1 sobre el sector audio visual. Pedro Beirute (PROCOMER) y Antonio Carambula (Uruguay XXI)
dieron palabras de bienvenida a los asistentes.
Asistentes: Sector Audiovisual de CR, Redlbero
10.00- | Impulsando los negocios en las industrias de conocimiento hacia el posicionamiento global de
10.30hs | México y el bloque Latinoamericano. César Armando Espinosa, Subdirector de Enlace de Negocios
para Latinoamérica y el Caribe, Proméxico
10.30- | Validaciéon de Recomendaciones BPR1 sobre el sector audiovisual: Discusidn entre referentes
11.00hs | regionales del sector moderada por - Larissa Perdomo Uruguay XXI.
Se procede nuevamente a exponer las recomendaciones sobre el BPR1 y se validan sus acciones.
e Lograr que intangibles tengan valor real
e Que se financien producciones desde cada pais
e Lacreacién de un fondo para promocién cultural para el audiovisual
e Financiamiento al sector, darle valor a la propiedad. (Poner como garantia la propiedad
intelectual para obtener fondos de financiamiento a las producciones)
Todos los miembros de la red aceptan trabajar en la estrategia a nivel regional. Se recalca que
serd la ultima vez que se exponen estas recomendaciones para validacion de los miembros de la
Red.
Cada TPO quedé en pasar referente del sector audiovisual para tener como punto focal y
continuar el trabajo. (Solicitamos por favor enviar el nombre, cargo y correo para que Procomer
pueda consolidar esa base de datos y empezar a trabajar regionalmente con estos temas) Vincular
con la web de Connect Americas del BID
11.00- | Costa Rica como nuevo Hub de produccidn en la region. A cargo de Jose Castro. Comisionado
12.00hs | Filmico PROCOMER
Se expone, a la Red y el sector audiovisual de CR, la estrategia del sector en CR, la cual estd
basada en 6 pilares y espera convertir al pais en el hub de producciéon para toda la regién.
e Vender audiovisual como un todo no solo como cine.
e Protocolo de apoyo para poder ir a eventos internacionales
e Involucramiento de los gobiernos locales.
e Integracion de un consorcio
e Costa Rica como hub de produccién
e Promocién internacional
e Promover un catdlogo de recursos disponible en cada pais.
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COSTA RICA NUEVO HUB
REGIONAL DE PRODUCCION

<
8 COHESION Y CENTRO DE VENTANILLA CATAI\)LI?GO
z CRECIMIENTO J INFORMACION § AUDIOVISUAL RECURSOS
o
—
ok
ACTIVACION Y SOSTENIBILIDAD
12.00- | ALMUERZO
13.00hs
13.00- | Panel de discusién. Aspectos relevantes para la facilitacion del comercio de servicios.
15.00hs

Paul Fervoy — CAMTIC Costa Rica
El sector Servicios:
e En Costa Rica las empresas del sector digital aportan el 19% del PBI Aporta 4% del empleo
nacional.
e 95% de empresas de este sector son empresas PYMES.
e Las empresas del sector TIC son proveedoras de software, soporte para redes,
telecomunicacién, e-commerce, e-learning, entre otras.
e Exportan a USA, Panama (49% vy 50% respectivamente), CA, Caribe y Sur América.
e Su principal competidor viene de CRy USA.
e EI95% son PyMES, comenzaron su operacion en los ultimos 10 afios, de estas son el 55%
tecnologia y el 22% redes y telecomunicaciones.

Debilidades de las empresas TIC: mercadeo y ventas (déficit en su capacidad de analizar los
mercados).

Fortalezas y Debilidades del sistema costarricense: calidad de mano de obra, acceso a mercados y
costo de mano de obra, acceso a financiamiento.

¢Qué hacemos para apoyar?

v" Aprender. Fomentar el aprendizaje formandolos con habilidades gerenciales y en
exportaciones. Crear una ruta de aprendizaje gerencial, guiar a las empresas paso a paso,
ser una extension de sus RH.

v" Acelerar. Ayudarlos a internacionalizarse (SkillUp — programa de mentoring para llevarlos
fuera del pafis).

v" Asociar. Que las empresas se asocien y trabajen juntos para lograr la internacionalizacion.
Necesitamos asociarnos como gremio.

Antonio Carambula — Uruguay XXI

Mas de la tercera parte de las exportaciones son de servicios. En Uruguay hay una ley de
inversiones, se protege al inversor extranjero, ley de zona franca con buenas oportunidades para
el inversor.

After care sectorial: Se compone de dos programas, uno en donde se mejora la oferta académica,
y otro en donde se promueve el talento, se estimula a los jévenes a estudiar y se facilita la
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entrada de otros paises para estudiar en Uruguay; finishing schools, por los que se financia hasta
el 70% de las capacitaciones para los empleados de las empresas instaladas en UY, y Smart Talent
gue nace como un portal de empleo pero busca relacionar jovenes que buscan trabajo con las

empresas y la academia.

e Se estd posicionando los servicios globales mediante la llegada de inversién.

e Ademds se cred la marca sectorial Uruguay Smart Services que se estd posicionando a
nivel local e internacional.

e Destacé los sectores de servicios empresariales, comercio, software, servicios financieros
y servicios creativos.

César Espinosa- PROMEXICO

Encadenamiento de industrias creativas

Think Tank: impulso a la innovacidn a través de Mapas de Ruta, tratando de entender las

necesidades de cada sector.

7 acciones para la exp de servicios
e Formacion de ejecutivos de comercio exterior

e Relacién con las empresas

e Ruedas de negocio

Turismo médico

PANEL

México pais de honor en Mipcom

Moderador

Uruguay

Meéxico

CR

Dos buenas précticas
probadas para la promocion
de servicios

Transmitir y generar
informacién para realizar
mas amigable el proceso.
Asociacién de la promocidn
+ el After care como
herramienta de promocién.

Modelo de promocién Red
Exporta.
Mapa de Ruta.

El proceso de aprendizaje
mediante los programas de
PROCOMER y CAMTIC para
que los empresarios
conocieran de las
oportunidades.

Aprender las habilidades
gerenciales para guiar a los
empresarios, ya que las
empresas nacen con
pasién pero no con vision.

¢En qué medidas se estd
buscando soluciones
integrales a travez de la
asociatividad?

A travez de la llegada de
inversiones, se impulsa la
insercién de las PYMES en
las cadenas de valor, para
poder fomentar su
crecimiento e
internacionalizacion.

Programa sectorial
enfocado a los servicios.
Programa de desarrollo,
trazando un ecosistema de
innovacion mediante el
instituto nacional del
emprendedor.

Organizando lo que se esta
haciendo para cada sector,
para hacerlo en conjunto.

¢Cémo se va a tratar el
tema del costo de la mano
de obra?

Fomentar y estimular a los
jovenes a estudiar carreras
diversas que puedan formar
parte de estos sectores
equitativamente.

Con la insercion de la
tecnologia en los sectores.

15.30-
22.00

City Tour y cena en Restaurante Tiquicia

\

PROCOMER

COSTA RICA € x}.i:-ﬂ.f'?!.ﬁ

NIBID

Banco Interamericano
de Desarrollo

Uruguay XX/
PROMOCION DE INVERSIONES
Y EXPORTACIONES




Redlbero

Martes 14 de marzo

8.30-9.15hss KPIs para las agencias de promocion de inversiones. A cargo de Christian Volpe, BID

El sector integracion y comercio (BID).
¢Qué sabemos?
El BID apoya las politicas de atraccion de inversidn a través de diferentes medios. La
mayoria de agencias priorizan los sectores por las oportunidades que tienen o pueden
tener de diversificacion.
¢Qué no sabemos?
Los conocimientos son limitados: no se sabe cdmo se implementan y cumplen el rol de
actividades que se hacen para la promocién de la IED. No existen evidencias de cdmo se
instrumenta la priorizacién, se asumen las relaciones entre sectores y no se sabe si esas
relaciones son efectivas.
Iniciativa Analitica del BID
IED tiende a potenciar actividades exportadoras, ademds de su implicancia en la
economia local. La promocidn tiene efectos sobre la IED, no se sabe cémo se disefian e
implementan estas politicas de promocién. Cémo identificar sectores priorizados.
De forma politica o investigacion de mercado écuales son los instrumentos mas
adecuados? ¢ Hace la diferencia tener oficinas en el exterior? ¢Es a través de la marca
pais?
Relevamiento de informacion cuantitativa-homogénea, el qué y cdmo de sus
actividades y cémo se deben llevar las politicas para que sean efectivas.
Siete grandes dreas a evaluar

> Perfil de estructura de la API.

> Presupuesto de la API.

> Personal de la agencia.

> Actividades API (Planificacién Estratégica).

> Priorizacion de la API.

» Monitoreo y Evaluacion de la API.

> Interacciones interinstitucionales.
El estudio se esta desarrollando el para fines de marzo de 2017 se les van a dar dos
meses a las agencias para la respuesta. Los resultados van a estar para el primer
trimestre del afo préximo, este tipo de estudios permite aprender sobre los impactos
de las acciones que se realizan. El relevamiento se va a centrar en promocién de
inversion
La nueva frontera.  Qué se puede hacer para mejorar el conocimiento?
Realizar una recoleccién de datos relevantes para mejorar la calidad del conocimiento.
Evaluacion de Impacto
Evaluacién econométrica del impacto de la IED usando datos micro. Evaluar impactos
directos e indirectos. Se requieren datos detallados de las empresas.

9.15-9.45hs Medicion de Impacto de agencias de promocion de exportaciones e inversion. A cargo

de José Prunello, Chief of the TISI, ITC
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Invertir en la promocién comercial genera beneficios, y se debe justificar el impacto de
la agencia, existen factores que influyen tales como:
e Impacto en el crecimiento sobre las exportaciones (enfoque en sectores,
mercados y empresas de mayor tamafio).
e Impacto sobre el PIB (que se enfoca en empresas de menor tamafioy la
inversiéon de la Marca Pais).
Es necesario tener este tipo de andlisis para saber qué funciona mejor, proceso para
mejorar el sistema de medicién de impacto en las agencias.

Medicién de impacto macroecondémica de las OPCl agencias de Europa

Medicién de impacto macro:
e Invertir en promocion comercial genera beneficios
e Enfocarse en exportadores con experiencia

Principales datos de la encuesta que se hizo en la UE.19 preguntas, costo fue de 40.000
délares, propone hacer estudio similar entre las tpo de la Redibero con un costo
aproximado de entre usd 2000 y usd 4000 por agencia. Se circulara propuesta del ITC.

Beneficios:
e les dio credibilidad, pudieron presentarlo a sus gobiernos, le sirvié para validar
las acciones que hacen los inversionistas.
e También es importante para saber qué tipo de empresas asistir y en qué
mercados concentrarse.

Encuesta de Competitividad Empresarial

Se realizd una encuesta de competitividad empresarial para recolectar datos de las
empresas para conocer su nivel de competitividad y la de su entorno, lo que permite
hacer un FODA mediante indicadores concretos comparables sobre la muestra y se
analizan los resultados, los cudles son un insumo de mejora para las instituciones.

Contribucién del ITC, contribucion del socio nacional, usd 10.000 por pais.
Beneficios para las OPCI: base de datos, FD de las pequeias y medianas empresas,
adaptar cartera de servicios, grado de competitividad comparable con otros paises y
analizar el impacto de la competitividad de sus propios programas.

Se propone la realizaciéon de ambos estudios como bloque, realizando un aporte por
parte de cada una de las TPOs. Queda pendiente levantar la lista de interesados.

9.45-10.15hs Kick off BPR 2, BID Fabrizio Opertti

Promocién de inversiones tiene que ver la evolucion de la economia mas basada en
servicios ejemplo de esta afirmacién son empresas como Uber y Airbnb, basadas en
economy sharing.

Las cadenas de valor son la forma de avanzar, no solo a nivel global, sino como regién.
Las agencias de promocion son el vinculo entre el estado y el sector privado de cada
pais.

10.15-10.45hs | Validacion TDRS- BPR 2 e integracion de comités técnicos y definicion de préximas
sedes

Guillherme Pedretti (APEX)
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Foro de inversiones en Foz do Iguacu

20y 21 de setiembre, 2017

Foro mas politico. 300 personas, al final de la conferencia se firmard la carta de Iguazu
(objetivo: debatir sobre desafios de LATAM, estrategias de posicionamiento como
destino de inversién, posicionar LATAM como destino global de inversiones,
colaboracién de las multinacionales. Se recomienda la participacién de Ministros y
directores de agencias de atraccién de inversiones. Se acuerda aprovechar el encuentro
y realizar un taller que aporte insumos para el componente de Inversiones del BPR2.

Cesar Espinosa (PROMEXICO)

Foro de inversiones y encadenamiento productivos en Am latina y el Gran Caribe
27 -29 de setiembre, 2017

Se acuerda realizar la segunda reunién de la Redlbero el 26 y 27 de setiembre,
aprovechando la participacion de las TPOs en el foro.

En esta reunidn se estaria trabajando el primer componente del segundo BPR.

Larissa Perdomo (Uruguay XXI)

China LAC

Noviembre, 2017

Se acuerda realizar la tercera reunidn de la Redlbero en Uruguay (Punta del Este),
aprovechando la realizacién del China LAC 2017. Fechas por definir.

Otros acuerdos:

ALES propone ser miembro observador de la RED. Se aprueba su participacion. Se
comunicard a través de una carta que responderemos confirmandolos como miembros
observadores de Redlbero.

10.45-11.15hs

Temas Varios Red Ibero

11.30-12.15hs

Taller. Integrando las agendas digitales locales y las agendas comerciales en la regidn.
RED IBERO / ALETI

¢Como medir las exportaciones de servicios? Benchmarking Internacional. A cargo de

Marta Esquivel. Directora de Inteligencia Comercial, PROCOMER.

Hay 12 categorias de servicios.

OMC comprobé que el comercio de servicios es mejor de lo que se cree, 2/3 del PBI,

resulta un reto por ser intangible.

Segln la OMC: hay 4 formas de suministrar servicios:
e Transfronterizo: viaja el servicio, software, call center, etc
e Consumo en el extranjero: turismo médico, centros educativos, etc
e Presencia comercial: viaja el oferente, franquicia
e Prestacion en el extranjero: arquitecto, ingeniero, consultor

CIU de servicios- medicidon de las modalidades de suministro.
EEUU lo mide asi exportaciones, importaciones y otros servicios comerciales
Otros miden por transacciones bancarias, institutos de turismo, viajes, etc
En EE.UU tienen un programa de encuestas:

e Servicios de transporte

e Servicios financieros

e Servicios de seguros

e Otros servicios empresariales

e Viajes
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12.15-13.30hs

ALMUERZO

13.30- 17.00hs

Tendencias en el comercio de servicios. A cargo de Pedro Beirute Prada, Gerente
General de PROCOMER.
5 mega tendencias:
1. Cambios globales: demograficos, politicos y econédmicos
Tecnologia disruptiva: mCommerce, Sharing Economy
Servificacion
Inclusidn de la mujer
Sostenibilidad:

vk wnN

Conclusiones:

e Proactividad

Bloque Latinoamericano
Inclusividad

Articulacidn interinstitucional
Sostenibilidad

Oportunidades en la integracion de las agendas digitales locales con las agendas
comerciales en la regidn. A cargo de Alexander Mora, Ministro de Comercio Exterior
de Costa Rica

Las exportaciones mundiales de servicios estan llegando a 4700 billones en 2015 con un
crecimiento acelerado de 6.2%

Tecnologias para el crecimiento econémico inclusivo y sostenible, comercio
transfronterizo, y sector digital vinculados a los Objetivos de desarrollo Sostenible.

La tecnologia debe ser vista como herramienta de desarrollo para el pais, pero para
esto debemos tener agendas comerciales y digitales conectadas

La transformacidn digital se trata de modelos de negocio, cultura, personas y cambios
de mentalidad.

Debemos prepararnos en: habilidades, conectividad, infraestructura, logistica, finanzas

Taller de trabajo y discusion entre TPOs y cdmaras empresariales de la regidn. A cargo
de Nick Ashton-Hart, Consultant/Adviser for Digital Economy programmes and
Associate Fellow, Geneva Centre for Security Policy (GCSP)

Sector privado:
Requieren entender como hacer negocios para la internacionalizacidon

TPOs Suramérica:

Utilizacién de la Marca Pais ya que ampara a un pais y no una agencia. Permite una
mejor relacién entre las empresas y los compradores. Lograr una credibilidad y una
confianza.

Realizar mapeo del sector y apoyarlos a crear el material para difundir la oferta
exportable.

Generacion de campanas sectoriales. En el caso de CHILE, se desarrollé un software en
donde se identifican ciertos factores tales como mercados de interés, estrategia de
diferenciacidn. En resumen, un “catastro” de la oferta exportable para desarrollar una
estrategia de promocidn internacional.
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Utilizacién de la Inteligencia Comercial en conjunto con las oficinas en el exterior para
lograr una mejor estrategia.

Comentarios: los paises deberian también promocionar una marca sectorial, ademas de
la Marca Pais. Se deben conocer mejor las agendas del sector privado. La
transformacién digital y la promocién del comercio exterior deberian trabajar en
conjunto para lograr mejores resultados en menos tiempo.

TPOs Mexico y Centromérica:

Una de las principales cosas es conocer la fuerza laboral que se tiene en el pais para ir
en la busqueda de servicios que los puedan emplear (atraccidn de IED), por el lado de la
demanda, el método que se pone en practica es ir en la busqueda de la diversificacion
de mercados de origen de inversiones y nichos y segmentos nuevos dentro del BPO
dentro del mismo subsector general, y que se permita con esto confrontar la
competencia.

Hay potencial para realizar acciones conjuntas, tal como compartir informacién, y cémo
se puede evitar la carrera de cémo otorgar beneficios a los inversores con una mejor
coordinacion, dar soluciones integrales en donde los paises puedan dar a conocer y
promocionar sus servicios.

RESUMEN

Relacidn directa entre lo que ocurre en servicios.

No se necesita ser experto para convencer a alguien que invierta en su pais y las
oficinas deben conocer en qué se especializa su pais para poder colaborar en esto.
Basicamente es buscar las fortalezas nacionales, todos deben reunirse de nuevo (cosa
gue ya esta en camino) y se pueden hacer pasantias para que las personas compartany
puedan ayudar a las agencias en las necesidades del sector.

Siempre hay problemas de que escasea el dinero.

Replicar el ejemplo chileno, en donde se puedan tener stands regionales en alguna
feria. Esas son las oportunidades obvias para lograr algo en conjunto.

Si se puede encontrar alguna forma de cerrar la brecha de informacién, hay que
ejecutarla.

Comentarios: se necesita de manera estricta la comunicacion entre las partes (los
expertos en tecnologia y los expertos en promocidon comercial para poder lograr la
estrategia).

Las agencias tienen un rol fundamental entre el sector publico y el sector privado.
¢Cémo se utiliza la comunicacion entre el sector privado para implementar los planes
operativos? Si las agencias logran establecer esta comunicacién, se tendrdn mejores
resultados.

PROCOMER decidid generar alianzas estratégicas creando planes de trabajo
contactando cdmaras empresariales de cada sector para definir sus necesidades de
desarrollo y los eventos a los que quieren asistir, complementando con inteligencia
comercial. El sector pone recursos al igual que PROCOMER y cuando se termina el
periodo, se analiza los resultados, para saber la calidad de la ejecucidn del plan segin
los indicadores establecidos, logrando un retorno de inversién significativo. No es
solamente la firma del convenio, es tener las discusiones durante la ejecucidn para
demostrar la madurez del sector con criticas profesionales no vistas como ataques, si
no como llevar a cabo el desarrollo del plan en conjunto.
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Se pueden generar indices para conocer el retorno sobre la inversion. Cémo se puede
aprender de las regiones que son menos timidas y tienen un lanzamiento mas agresivo
de su oferta.

Cada pais debe buscar a su TPO y su CAMARA para tener mejor conocimiento de lo que
puede ofrecer, sus competencias y capacidades.

Dos puntos adicionales:
1. Latecnologia puede ayudar para que las personas puedan participar de eventos
gue no son presenciales.
2. Ladiversificacidn de los clientes se debe considerar cdmo se va a enfocar la
proteccion de datos.

19hs

Coctel de bienvenida. Outsource 2LAC

PROCOMER \3 BID Uruguay XX/

PROMOCION DE INVERSIONES
Banco Interamericano Y EXPORTACIONES
de Desarrollo

COSTA RICA ﬁXPﬂF (!




