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PRESENTACION

El Estado panameno ha venido realizando reformas institucionales
dirigidas a adecuarse a las exigencias internacionales, principalmente
de aquellos paises con los que Panamd tiene tratados de libre
comercio (TLC) o de promocién comercial (TPC) y de los que le
otorgan preferencias unilaterales. Dichas reformas se han llevado
a cabo mediante proyectos de modernizacion, acciones dirigidas a
mejorar la productividad y la competitividad y programas de sanidad
y fito-sanidad cénsonos a los estandares internacionales establecidos
en esos campos.

En ese sentido, el Ministerio de Desarrollo Agropecuario (MIDA)
solicité al Instituto Interamericano de Cooperaciéon para la
Agricultura (IICA) asistencia técnica para elaborar compendios de
exportacion de productos a mercados de paises con los que Panama
ha establecido acuerdos de libre comercio. Con ello se persigue
facilitar a técnicos del sector agropecuario y actores de las cadenas
agroalimentarias conocer las eventuales restricciones y normativas
que regulan la entrada de los productos al pais de destino, asi como
los pasos y los requisitos que deben cumplir los agroexportadores,
toda vez que dichos acuerdos han originado cambios en las relaciones
entre los paises y abierto nuevas oportunidades comerciales.

Este trabajo se realiza en el marco de la Agenda Nacional de
Cooperacién Técnica del IICA en Panamd para el periodo 2006-
2010. Como valor agregado de esa cooperacion técnica, la Oficina
del IICA - Panama propuso la preparacién de un documento
metodolégico en que se describe todo el proceso de elaboracion
de los compendios, incluidas las fases de recoleccion, organizacién
y procesamiento de la informacién recabada sobre normas y
regulaciones fitosanitarias y comerciales para los rubros priorizados
en los mercados internacionales investigados. Como resultado de
esta iniciativa, presentamos este documento, en el que se presenta
una sistematizaciéon de la metodologia utilizada para elaborar
compendios de exportacion.
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1. INTRODUCCION

preparar compendios de exportacién para productos incluidos en
acuerdos de libre comercio. El término “compendio” se utiliza aqui
para denotar un resumen practico de informacién relacionada con
acuerdos comerciales.

Este trabajo fue realizado por un equipo de especialistas en las
areas de negociaciones, desarrollo de agronegocios, competitividad,
agronomia y medidas sanitarias y de inocuidad. En la preparacién
del documento también colaboraron funcionarios de los ministerios
de agricultura y comercio y de otras instituciones, quienes aportaron
valiosa informacién.

Este documento se reflere a un trabajo realizado mediante la
provision de cooperacion técnica a Panama. Sin embargo, ya el [ICA
tiene la experiencia de haber confeccionado compendios y manuales
de exportacién al mercado de los Estados Unidos y Europa, como es
el caso del producido en conjunto con la Cdmara de Exportadores de
Costa Rica (CADEXCO).

Los productos considerados en los compendios se eligieron a
partir de criterios como tratamiento arancelario, oferta nacional,
importaciones del pais de destino, norma de origen y factibilidad
de cumplimiento de los requisitos de ingreso al pais de destino (en
caso de que hubiera trdmites complejos o barreras arancelarias, se
recomienda consultar el documento de “Propuesta de Estrategia
para el desarrollo de la exportacion de productos agropecuarios”).

También se incluyeron situaciones coyunturales, como las cuotas por
desabastecimiento o los contingentes pactados, que se pueden aprove-
char, aunque la desgravacion negociada sea lenta o a mediano plazo.

En resumen, el proceso comenzé con una lista de productos de la
oferta exportable del pais. Luego se hizo una preseleccién con base
en el tratamiento negociado en los acuerdos comerciales y finalmente
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se seleccionaron los productos principales. La cantidad de productos
puede determinarse segtin las oportunidades o de acuerdo con la
autoridad que requiera la informacién.

Una vez seleccionados los productos, se procedié a buscar la
informacién pertinente, que se ordend siguiendo una matriz para
cada fase, lo que facilita la bisqueda de datos, permite verificar
criterios y establecer oportunidades. De esa forma, también se
simplifica el manejo de la informacién.

Como se verd mas adelante, la informacién no solo se refiere a las
negociaciones y sus resultados. También se incluye informacién
de gran importancia para aprovechar el acceso que proporcionan
los acuerdos comerciales y utilizarlos apropiadamente, de manera
que cumplan con su objetivo de facilitar el comercio y atraer
inversiones.

Seguramente hay otras metodologias para identificar las ventajas
de un producto en un mercado. No pretendemos invalidar dichas
metodologias, sino aportar, desde nuestra experiencia, un proceso
metodoldgico que les brinde informacién util a los productores
que quieren ampliar sus mercados y exportar, a aquellos que ya
estdn exportando y a los inversionistas que quieran producir para
exportar.

La seleccion de los productos se hace con base en distintos criterios,
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2. PROCEDIMIENTO DE SELECCION

pero los criterios de oportunidad y mercado de destino ocupan el
lugar privilegiado. Antes que nada, es necesario elaborar una “lista-
base” de los productos oriundos de Panama y luego cotejarlos contra
los siguientes criterios:

*  Produccién nacional (oferta exportable, real o potencial).

*  Importacién del pais de destino (volumen y valor).

*  Paises suplidores del producto y tratamiento arancelario que
reciben.

e  Tratamientoarancelario del productoen el TLC (se seleccionaron
de preferencia los de desgravacion inmediata o que se desgravdn
a plazos cortos, con algunas excepciones).

*  En caso de desgravacion a mds largo plazo, se verifica si existe
un contingente, su tamano y el tratamiento arancelario dentro
del contingente.

*  Se verifica la norma de origen correspondiente y la posibilidad
de cumplimiento.

*  Se verifican los requisitos sanitarios y fitosanitarios.

*  Otros requisitos (para aplicar la metodologia).

En el anexo 1 se puede ver esta matriz completa.

A. LA PRESELECCION DE PRODUCTOS

Luego de analizar la oferta exportadora y de determinar cudles son
los productos con mayor potencial de exportacion, segtin el mercado
de interés, se procede a preparar una matriz que permita ordenar la
informacion bdsica respecto de cada producto preseleccionado. Esto
permite evaluar de forma mas detallada las variables que hay que
tomar en consideracion, antes de elegir los productos que se van a
incluir en las fichas y luego en el compendio.

En este estadio, las variables principales son los beneficios obtenidos
en los acuerdos comerciales y la existencia de una oferta real o
potencial en el pafs.

Es importante destacar que, aun cuando un producto no tenga
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desgravacién inmediata, se pueden considerar como oportunidades
aquellas desgravaciones que a corto plazo le dardn acceso al mercado
0 que se van a traducir en una disminucién en la tarifa arancelaria
que se pagaba antes del acuerdo comercial.

Se adjunta un modelo que organiza la informacién que ayuda a la
preseleccién de los productos.

B. SELECCION DE PRODUCTOS

La matriz de seleccién (Anexo 3) es la matriz final. En ella se incluyen
los productos que fueron sometidos al proceso de preseleccion y
que se considera que tienen mds posibilidades de participar en un
mercado determinado.

Esta matriz consta de cinco columnas principales (la quinta columna
tiene, a su vez, de cuatro sub-columnas), y si nos desplazamos de
izquierda a derecha vemos que el primer dato que necesitamos es
el codigo arancelario del producto’. El cédigo arancelario nos
permite unificar criterios y evitar confusiones debidas a nombres o
traducciones diferentes para un mismo producto. Esa es también
la forma en la que se presentan los productos en los acuerdos
comerciales y en otras busquedas que tendremos que realizar.

Una vez que anotamos el cddigo del producto, pasamos a la segunda
columna, en la que debemos completar la descripcién. No siempre
el producto se podrd encontrar con el nombre que usualmente le
damos. En el cédigo arancelario el nombre del producto muchas
veces incluye el grado de proceso o su forma de presentacion. El
nombre del producto que se debe incluir en esa columna es el que
aparece en la clasificacién arancelaria que se estd consultando.

La tercera columna estd dedicada al tratamiento arancelario que los
productos panamenos reciben del socio comercial (el impuesto que
deben pagar al ingresar en el mercado de destino) en el marco de
los acuerdos o iniciativas comerciales (estos acuerdos muchas veces
establecen preferencias arancelarias). Aqui, entonces, se incluye el

1. Para el significado de palabras o conceptos, se recomienda revisar el
glosario que se encuentra en los compendios.
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tipo de arancel que se aplica al producto, y los plazos o medidas que
se puedan haber fijado para eliminar o disminuir ese arancel. En
esta misma columna se incluye la norma de origen, que es la que
le permite a un producto beneficiarse de la categoria de producto
nacional.

En la cuarta columna se anota el tratamiento arancelario que el
pais de destino les otorga a otros socios comerciales en el caso del
producto en cuestién, ya sea mediante acuerdos comerciales o por
medio de iniciativas unilaterales. Esta informacién nos permite
enterarnos de los beneficios arancelarios que nuestros competidores
reciben a nivel internacional y determinar si son mds o menos que
los que recibimos nosotros.

Por dltimo, en la quinta columna se evalda el comportamiento de
las importaciones del producto por pais de destino. El propdsito
es analizar el flujo comercial a través de los anos, por lo que se
recomienda incluir las estadisticas de al menos tres afios (cuando
sea posible acceder a esta informacién). Conocer los volimenes de
importacién y su valor nos ayudard a tener un panorama mds claro
de las posibilidades de crecimiento del producto. Igualmente til es
conocer qué otros paises exportan ese producto, para saber quiénes
son nuestros competidores a nivel internacional.

El procedimiento se debe repetir para cada uno de los productos
preseleccionados y los mercados de destino.
Al no haber una unificacién de criterios en la forma en la que los

3. BUSQUEDA DE LA INFORMACION

diferentes paiseshacen publicossusacuerdos comerciales, estadisticas,
reglamentos y normas, es practicamente imposible establecer una
metodologia concreta para la busqueda de los datos que se solicitan
en las matrices mencionadas. Sin embargo, una serie de lineamientos
generales nos ayudan a encontrar dicha informacién.

Lo primero es acudir a las fuentes oficiales del pais de destino.
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Estas son las fuentes mads confiables y las que nos pueden servir
de respaldo para los datos que obtengamos. Si la informacién no
estd disponible o no la encontramos, podemos acudir a organismos
intergubernamentales u a otros organismos a los que pertenezca el
pais y que sean depositarios de datos similares.

Para iniciar la bisqueda de los cddigos arancelarios, antes que nada,
hay que averiguar qué sistema utiliza el pais, ya que los c6digos
muchas veces varian de un pais a otro. Una vez que se tenga esta
informacién, se puede acceder a los documentos electrénicos
del Arancel centroamericano de importacion o del Sistema
armonizado, al cédigo de la Tarifa Integrada Comunitaria (TARIC)
de la Comunidad Europea, el Armonized Tariff Schedule (HTS) de los
Estados Unidos u otros, segtin corresponda.

Entre las fuentes que se recomiendan para buscar los acuerdos
comerciales estdn los ministerios, secretarias u entidades
encargadas del comercio, la produccién, la industria, las relaciones
internacionales y el comercio internacional, o bien, otras
instituciones que estén a cargo de hacer publicos los acuerdos
comerciales que suscribe el pais.

En cuanto a las estadisticas de importacién y otros datos que se
piden en la quinta columna de la matriz de seleccidn, se recomienda
visitar los sitios electronicos del Banco Central, de los ministerios
de hacienda y de las cdmaras y asociaciones relacionadas con el
producto en cuestion, asi como otras bases de datos especializadas
en este tipo de estadisticas.

En los compendios se incluye una serie de instituciones y de
direcciones electrénicas que son de gran utilidad para buscar datos y
mantenerlos actualizados.

La informacién puede organizarse de varias formas. Si el usuario
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4. ORGANIZACION DE LA INFORMACION

carece de computador, se recomienda mantener un archivo fisico.
En todo caso, es recomendable guardar en un archivo electrénico la
informacién mds importante.

A. EL ARCHIVO FiSICO

El archivo fisico debe organizarse siguiendo una légica que nos
permita encontrar ficilmente la informacién que se nos pide para
completar las matrices. Asi, necesitamos descargar, imprimir y
archivar los documentos que enumeramos seguidamente, que van a
componer el archivo para cada acuerdo.

a. El programa de desgravacion.

b. Lalista de productos de Panama, con su respectivo tratamiento
arancelario.

c. Las normas de origen correspondiente.
Las normas sanitarias o de calidad del mercado de destino.

e. Otrainformacién importante.

B. EL ARCHIVO ELECTRONICO

Para confeccionar el archivo electrénico se tienen dos opciones. La
primera es descargar los documentos conforme se vayan necesitando
y guardarlos en carpetas, de la misma forma en que se hace con un
archivo fisico. Asise tendrd un respaldo electrénico dela informacién
que se tiene en el archivo fisico.

Laotraopcién es el “archivo en linea”, que consiste en crear una matriz
similar a la que se utiliza para los productos, pero completarla con
los enlaces de Internet. De esa manera, cuando necesitemos un dato,
abrimos el documento y entramos directamente al “sitio” que nos
interesa (ver secciones de anexos en la publicacién de Compendios,
IICA, 2009).

C. LA INTERPRETACION DE LA INFORMACION
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a. Informacion inherente al tratado de libre comercio

Por lo general, los tratados de libre comercio u otros que rijan el
comercio entre dos 0 mds paises tienen un texto aplicable a los paises
firmantes, que se refiere a los temas acordados, como el trato nacional
alos productos de cada uno, qué hacer en caso de controversias, qué
medidas sanitarias se aplicardn y otros més.

Luego de ese texto de reglas generales, al que comtinmente se le
llama el “texto normativo del tratado”, se incluye una serie de anexos
que se refieren a aspectos especificos con respecto a los cuales se han
tomado acuerdos.

Uno de esos aspectos es el plazo en el que se eliminardn los aranceles
y la forma en que se hard. En muchos tratados a esto se le conoce
como el “programa de desgravacién”, o mds comunmente la “canasta”
o0 “categoria” de desgravacién. Esta informacién es muy importante,
porque muestra si el producto va a quedar libre de impuestos al
entrar en vigencia el tratado o si serd desgravado paulatinamente.

Si el producto es desgravado inmediatamente (por lo general a
estos productos se les conoce como productos de “categoria A”), el
producto tendrd un acceso arancelario favorable en el mercado del
pais con el que se firmé el tratado, lo que puede significar una ventaja
sobre los competidores o un precio mds bajo, ya que no tendrd que
pagar un arancel.

En el anexo del tratado que contiene el programa de desgravacion, se
explica qué significa cada una de las letras o categorias, en relaciéon
con el tiempo de desgravacion. Si el producto fue excluido del
tratado, ese dato también se encontrard en esta seccidn.

Otra informacién que se incluye en los anexos de los tratados es la
relacionada con las “normas de origen”. Estas se aplican a productos
que se consideran “originarios” del pais que los exporta y otorga
ciertos derechos preferenciales.

En muchos casos, por la forma en que estdn redactadas las normas

de origen, no es ficil interpretarlas, asi que se hace necesario contar
con la asistencia de especialistas en negociaciones o aduanas para
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comprenderlas.

En las fichas del compendio hemos hecho el intento de expresar
lo més claramente posible la norma o regla de origen que
corresponde a cada producto. Asimismo, durante la jornada de
induccidn se analizaron varios ejemplos. Este es, sin embargo, un
aspecto en el que se podria profundizar en futuras capacitaciones
o documentos.

Se infiere que, cuando no hay una norma de origen especifica para
un producto, se aplicard la norma general que forma parte del texto
normativo principal del tratado.

En la informacién inherente al tratado también se agrega, como
anexo, la lista de productos negociados. Cuando el tratado se da entre
un grupo de paises, el texto normativo es el mismo para todos, pero
los productos y su tratamiento pueden ser distintos. Estas diferencias
se negocian en lo que después puede llamarse “protocolos al tratado
principal”.

En este anexo o lista veremos si el producto estd incluido o no en
el tratado y el tratamiento que se le va a dar; es decir, cudndo se
eliminard el arancel.

El orden en el que se presenten estos anexos puede variar de un
tratado a otro.

b. Informacion sobre los requisitos del pais de destino

Cada pais seniala, en su legislacion nacional, los requisitos que deben
cumplir los productos importados e incluso los nacionales para ser
vendidos al publico o utilizados como materia prima para productos
transformados.

Por lo general estos requisitos se refieren a normas sanitarias
(fitosanitarias o zoosanitarias); a requisitos de inocuidad, cuando se
trata de alimentos; a normas técnicas, de empaque o de embalaje del
producto. Algunos paises exigen licencias de importacién u otros
documentos para permitir el ingreso de productos.

En los instrumentos legales, ya sean decretos, leyes, reglamentos
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o normas, aparecen los requisitos explicados en detalle y
frecuentemente de manera muy clara. En otros casos, esos requisitos
no estdn disponibles al publico, por lo que se deben solicitar a las
autoridades correspondientes.

Cuando la norma o legislacién contiene muchos detalles, hemos
preferido anexarla a los compendios, para que los usuarios puedan
consultarla.

Cuando el producto no ha sido exportado por el pais, muchas
veces no existen requisitos sanitarios especificos. En estos casos el
importador puede ayudar mucho, registrando el producto y pidiendo
informacién sobre este.

¢.  Informacion del pais de origen

Se refiere al producto que se va a exportar, a sus caracteristicas y a
los documentos que solicitan las autoridades del pais exportador y
del pais importador. La informacién incluye la cantidad producida,
la capacidad instalada, el drea geografica de produccién, el grado
de calidad y las condiciones sanitarias. Esta informacién sirve para
estimar la oferta y preparar una cotizacién.

Sisetratade unainversién nueva o de unaampliacién de la oferta para
exportar, es muy util conocer el drea de produccion y las condiciones
agroecoldgicas y sanitarias de su propio pais, sobre todo cuando se
trata de productos frescos. En productos con valor agregado, datos
como: capacidad instalada, proceso tecnoldgico y posibilidades de
cumplir con la oferta, entre otros, le ayudardn a decidir la magnitud
de la inversién.

d. Informacién del mercado (cuantitativa y cualitativa)

Si un agroempresario o productor desea exportar y aprovechar los
beneficios de un acuerdo de libre comercio, debe informarse sobre el
mercado al que desea dirigirse.

Esta informacién debe ser cuantitativa e incluir datos como: qué

cantidad de producto compra el pais de destino, a qué valor lo
compra, cudl ha sido el comportamiento de las importaciones de
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ese producto y cualquier otra informacién de interés. Mucha de esta
informacion se la puede ofrecer el posible comprador.

También es util tener informacién cualitativa; por ejemplo, quiénes
importan el producto, si es para consumo directo o para utilizarlo
como materia prima, si el pais es productor, a qué otros paises compra
el producto y qué trato arancelario u otras preferencias (como cuotas
o licencias preferenciales) reciben los potenciales competidores.

En el compendio hemos incluido alguna de esta informacién, con el
fin de que sirva al usuario como punto de partida de su buisqueda.
Una vez que se han estudiado las matrices de preseleccién y se ha

5. PREPARACION DE LAS FICHAS
POR TRATADO/PRODUCTO

determinado cudles son en definitiva los productos seleccionados, se
puede proceder a completar las “ficha de informacion”.

Como hemos dicho, la informacién que se necesita se ha organizado
en matrices, asi que esto facilitard la preparacion de las fichas. Ademas
de la informacién de las matrices habrd que buscar informacién
correspondiente a aspectos sanitarios, de inocuidad y de normas
técnicas sobre empaque, embalaje y cualquier otra que aplique al
producto en cuestion.

Con respecto a estos datos, también se da el problema de la falta de
uniformidad entre paises en cuanto al lugar y la forma en que se
encuentran disponibles. No obstante, es aconsejable dirigirse a los
ministerios de salud, a las entidades encargadas de la salud animal
y vegetal, a los ministerios de industria, competitividad y comercio,
entre otros.

En el Anexo 4 se presenta un modelo de fichas de seleccion.
Hay muchas formas de presentar informaciéon resumida, y el
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6. LA ESTRUCTURA BASICA
DE UN COMPENDIO

documento quela contenga puede recibir diferentes nombres, pero en
este caso hemos optado por llamarlo un “compendio”. El propésito de
estos “compendios de exportacion” es ayudar a los agroempresarios
o productores que quieran exportar, proporcionandoles elementos
que les ayuden a tomar las mejores decisiones. Por ejemplo, qué
ventajas brindan los acuerdos comerciales, qué requisitos debe
cumplir un producto para ser aceptado en el pais de destino, qué hay
que saber sobre el proceso de exportacion.

También hemos incluido informacién sobre organismos puablicos y
privados que, tanto en el pais de origen como en el pais de destino de
la exportacién, pueden ser de gran ayuda en el proceso exportador.
No pretendemos cubrir todos los aspectos que surgen al consultar
un tratado de libre comercio o un tratado de promocion comercial,
pero estamos seguros de que los que aqui se incluyen les serdn de
gran utilidad a los usuarios de nuestros compendios.

La siguiente es la estructura de los dos compendios que hemos
preparado:

L Introduccion.

II.  Objetivos del compendio.

III.  Instrucciones para utilizar los compendios.

IV.  Tratados comerciales.

V. Fichas de productos seleccionados para cada mercado.

VI.  Proceso de exportacién de productos agroalimentarios.
VII. Literatura consultada y fuentes de informacién electrénica.
VIII. Siglas y abreviaturas.

IX. Glosario.

A medida que el usuario vaya examinando el compendio, se
encontrard con una serie de siglas, términos y conceptos que se usan
comunmente en este campo. Por esa razén, hemos considerado
importante incluir una lista de siglas y abreviaturas y un glosario
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al final del compendio, con el fin de que el/la lector/a los consulte
cuando lo crea conveniente y se vaya familiarizando con ellos.

Los objetivos y las instrucciones le aclaran al usuario la finalidad
del compendio de exportacién y la mejor forma de utilizarlo.
Seguidamente se listan los acuerdos comerciales a los que se refiere
el compendio y a partir de allf se organiza la informacion recabada.

Esperamos que este esfuerzo sea de utilidad para los profesionales
encargados de orientar a los productores en materia de mercadeo,
y que esta metodologfa sirva para mantener actualizados los
compendios y agregar en ellos productos de interés para el pais, con
posibilidades de acceder a los mercados negociados o por negociar
en cualquier tipo de acuerdo comercial.

Metodologia para elaborar compendios de
exportacion y beneficiarse de acuerdos comerciales



ANEXOS

Anexo 1
CRITERIOS DE SELECCION (POR PAIS)

Codigo Producto Beneficios Produccién Posibilidad
arancelario obtenidos en nacional o de cumplir
acuerdo comercial potencial de ~ con norma de
(inclusién, crecimiento origen

desgravamen,
arancel,
contingente, etc.)

- Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura




Restricciones
sanitarias o
fitosanitarias
que impidan

el acceso del
producto

Precedente de  Competencia
importaciones con paises
en el pais suplidores
de destino
(volumen y
valor)

Importancia Experiencia Otros
coyuntural (p. €j., de requisitos
seguridad alimentaria, ~ exportacion
desabastecimiento,
fenémenos naturales,
etc)

Metodologia para elaborar compendios de
exportacion y beneficiarse de acuerdos comerciales
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Anexo 2
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Anexo 3

MODELO DE UNA MATRIZ DE SELECCION
Productos seleccionados para el mercado del “pais x"
incluidos en el Tratado de Libre Comercio?

IMPORTACIONES DEL PAIS DE DESTINO

Pais de

Valor CIF

Volumen

TRATAMIENTO
ARANCELARIO EN

OTROS TLC DEL
“PAIS X"

TRATAMIENTO

ARANCELARIO

DESCRIPCION

CODIGO

2

Se recomienda incluir mas de diez productos para que, una vez que se tenga
toda la informacion del mercado, se puedan seleccionar los de mayor potencial.



Anexo 4

MODELO DE UNA FICHA DE SELECCION
TRATADO DE LIBRE COMERCIO CON EL “PAIS X"
FICHA DE PRODUCTO

1. Condiciones del producto en el TLC

Producto

Codigo arancelario

Tratamiento arancelario

Norma de origen

2. Requisitos de ingreso

Sanitarios

Normas técnicas

Requisitos de empaque y
embalaje

Tramites aduaneros y
documentos necesarios para
ingresar al mercado del pais X

Restricciones arancelarias

Acciones en proceso para
eliminar restricciones

3. Informacion del mercado

Importacion: volumen/valor Afo Peso en kg Valor CIF en US$

Precio promedio de referencia
para 2007

Paises suplidores

Beneficio que ofrece el “pais
X para el producto en otros
acuerdos comerciales

4. Informacion de produccion

Requisitos agronémicos

Produccién actual: volumen y
territorio

5. Entidades de apoyo MIDA - Departamento de Agroexportacion, departamento
que expide los certificados fitosanitarios, VICOMEX -
Departamento de Promocion de Exportaciones.
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