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RESUMEN EJECUTIVO 

En la actualidad, debido al auge de las relaciones comerciales y el desarrollo del 

comercio, las universidades han desarrollado programas de asesoría en el seno de sus 

facultades, lo que genera diferentes derivaciones tanto para las personas, mipymes y para 

todos aquellos estudiantes de las carreras relacionadas.  

El presente seminario se basa en pilares, tal es el caso del compromiso de la Universidad 

de Costa Rica con la sociedad, como una entidad formadora de profesionales y 

desarrolladora de conocimiento. Como segundo pilar se plantea la responsabilidad de las 

carreras de formar profesionales capaces de insertarse plenamente en el ambiente 

laboral. 

El tercer pilar son los casos de éxito de programas existentes, tanto dentro como fuera de 

la Universidad de Costa Rica. Y el cuarto pilar se basa en la búsqueda de la excelencia 

humana y desarrollo del capital humano. 

Para efectos del presente seminario, los servicios se consideran como actividades 

intangibles, imposibles de transportar o almacenar, surgen como resultado de esfuerzos 

humanos con el fin de satisfacer las necesidades o deseos de las personas y se ofrecen a 

un bajo costo o gratuitamente. También se plantea la definición de asesoría como una 

actividad por medio de la cual, se busca brindar apoyo a las personas que requieran 

ayuda para el desarrollo de actividades en los diferentes temas de comercio exterior.  

Por otro lado se entenderá que un programa está adscrito a una universidad en el tanto 

que haya sido creado en el seno de una universidad; es decir por una facultad, escuela o 

carrera que se encargue de velar por el cumplimiento, el presupuesto, el capital humano y 

desarrollo del programa.  

Se entiende por comercio exterior el “intercambio de bienes o servicios existente entre 

dos o más naciones con el propósito de que cada uno pueda satisfacer sus necesidades 

de mercado tanto internas como externas. Está regulado por normas, tratados, acuerdos, 

y convenios internacionales entre los países para simplificar sus procesos y busca cubrir 

la demanda interna que no pueda ser atendida por la producción nacional” (W. Lexis, 
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1929, p. 91). El concepto de comercio exterior engloba dentro de sí diversos aspectos de 

tipo aduanero, legal y logístico.  

Las empresas objeto del presente seminario son las mipymes, las cuales son definidas 

como “toda unidad productiva de carácter permanente que disponga de los recursos 

humanos, los maneje y opere, bajo las figuras de persona física o de persona jurídica, en 

actividades industriales, comerciales, de servicios o agropecuarias que desarrollen 

actividades de agricultura orgánica” (Pymes Costa Rica, Ventanilla Única Pyme, 2014).  

Iniciando con los antecedentes de la asesoría ofrecida en universidades, se entiende que 

dado el proceso de evolución y especialización que han tenido las universidades y la 

asesoría, se ha logrado una sinergia entre ambas, misma que inicia cuando las 

universidades comienzan a utilizar la asesoría de un profesor para lograr enseñanza 

integral, ya que los estudiantes deben contar con características fundamentales entre las 

que se destacan el conocimiento y experiencia en lo que se va a analizar, capacidad para 

resolver problemas, ser analítico, capacidad de comunicación oral y escrita y generar 

seguridad (Velázquez, 2012, p.19-20). 

Los programas de asesoría adscritos a universidades se han desarrollado en distintos 

países de Latinoamérica y el resto del mundo cada vez con mayor fuerza, mejores 

alcances y proyección hacia las sociedades en las que se establecen, es por esta razón 

que se analizaron brevemente casos exitosos.  

Un ejemplo es el Consultorio de Comercio Exterior ICECOMEX, este trabaja de la mano 

de empresarios de diversos sectores, con el propósito de brindarles un espacio que les 

permita conocer oportunidades de comercio internacional. Dentro de los servicios que 

brinda este consultorio a los empresarios se encuentran: consultorías, visitas 

empresariales, foros informativos y publicaciones 

Este proyecto se desarrolla con el objetivo de ofrecer a las pymes colombianas acceso a 

información precisa y de calidad sobre temas de procesos de internacionalización, por 

medio de diversos servicios que se brindan de forma gratuita, ya que buscan fomentar la 

gestión exportadora de los empresarios colombianos, con la finalidad de lograr mayor 

competitividad en el entorno mundial (Universidad ICESI Colombia, 2014). 

Otro ejemplo es el Centro de Información y Asesoría en Comercio Exterior de Proexport. 

Dicho centro ha servido de apoyo a gran cantidad de empresarios en el proceso de 
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internacionalización, gracias a sus servicios de información, capacitaciones y asesoría 

especializada en temas de comercio exterior, siempre tomando en cuenta a las 

capacidades y objetivos de cada uno. 

Dentro de los servicios que brinda Proexport a los exportadores colombianos con la 

finalidad de promover las exportaciones se encuentran, por ejemplo, la formación en 

exportación, los estudios de mercado y principalmente su enfoque consiste en ofrecer 

asesoría especializada en requisitos, procedimientos, así como en trámites de exportación 

e importación (Universidad del Norte. Centro de Información y Asesoría en Comercio 

Exterior de Proexport). 

Además de los servicios mencionados previamente, es importante señalar que Proexport 

cuenta con un portal para la promoción de exportaciones, denominado Colombia Trade al 

ingresar, los interesados podrán encontrar noticias sobre exportaciones, una herramienta 

interactiva para identificar oportunidades de negocio en diversos países del mundo, 

eventos, y diversas herramientas de apoyo al exportador colombiano.  

Igualmente en Colombia, se desarrolla el Centro de Consultoría Empresarial, Universidad 

de Medellín, este centro se especializa en atención a mipymes en áreas específicas, tales 

como contabilidad, administración y negocios internacionales, y además busca que el 

estudiante se desarrolle integralmente, esto al atender casos que lo insertan en la realidad 

del país y sus exportadores, misma que se enfrentará cuando se inserte al mercado 

laboral (CECE. Centro de Consultoría Empresarial).  

Dentro de la Universidad de San Buenaventura, se encuentra el ZEIKY, nace para apoyar 

la generación de una cultura colombiana orientada a la exportación, misma que promueve 

la oferta exportable del país; así como a la comunidad estudiantil universitaria, esto por 

medio de solución de consultas respecto a temas de comercio internacional en el campus 

universitario, con la finalidad de que los mismos logren incrementar su interés por la 

materia. 

Dentro de los servicios que ofrece ZEIKY, y al que pueden acceder aquellos interesados 

se encuentran, el centro de información básica en comercio exterior, así como el de física 

y virtual, el Contact Center, además del programa de formación exportadora y el semillero 

de empresas.  
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Dejando de lado los ejemplos a nivel de América Latina, se tiene el caso del Instituto para 

el Comercio Internacional, el cual se estableció desde el pasado 2003 como parte de la 

Universidad de Adelaide, Australia.  

El instituto de comercio internacional se dedica a promover estudios con la finalidad de 

brindar apoyo a aquellas personas que trabajan en la economía global de hoy en día, esto 

sin importar si se encuentran en las ramas de negocios, el gobierno o la universidad. 

Además, dado que el instituto se ubica dentro de una universidad, también trabajan en 

ejecutar y enseñar programas académicos como maestrías y doctorados en comercio 

internacional. 

Entrando al ámbito nacional dentro de la Universidad de Costa Rica, sede Rodrigo Facio, 

se tiene el caso concreto de la Facultad de Derecho y la Facultad de Sicología. 

Empezando con la facultad de derecho, como base principal, el programa de consultorios 

jurídicos cuenta con una ley que fue presentada en Octubre de 1969 a la Asamblea 

Legislativa. Se cuenta con veinte y dos consultorios jurídicos, los cuales son parte del 

área de acción social y tienen como encargada del programa a la profesora Msc. Olga 

Marta Mena Pacheco.  

En estos consultorios se realizan 208 horas de trabajo durante un total de 13 meses, el 

servicio es impartido por los estudiantes de tercer y cuarto año de la carrera, siendo parte 

del plan de estudios y requisito para poder graduarse como bachiller. 

Otro punto a tomar en cuenta es el público meta al que se enfoca el servicio, por este 

motivo es importante mencionar la ley 4775 en su artículo 1 indica que toda persona que 

no esté obligada a presentar declaración según establezca la Ley del Impuesto sobre la 

Renta puede recibir la asesoría, el enfoque social es la base fundamental del programa, 

por lo cual el servicio es brindado solo aquellas personas que no son capaces de pagar 

un abogado para poder defenderse.  

La Universidad por medio de la Facultad tiene la responsabilidad de enseñar a sus 

estudiantes, darle las herramientas adecuadas para ser profesionales con el dominio de 

las materias. Pero cabe resaltar que existen ciertos aspectos que solo el quehacer diario 

puede brindar, la responsabilidad, la empatía y se puede decir que hasta la ética son 

aspectos que solo se aprenden cuando se está en contacto con la realidad frente a frente.  
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Por otro lado El CAP es un proyecto de acción social de la escuela de Psicología y nace 

por dos razones principales. La primera corresponde a la obligatoriedad y compromiso 

tanto de la Escuela de Psicología y como de la Universidad de Costa Rica con la sociedad 

costarricense, en dar una buena formación teórica, clínica y práctica a sus estudiantes y 

futuros profesionales en la materia.  

El CAP es propiamente la clínica, la cual ofrece servicios a la comunidad en la atención 

psicológica tanto individual como familiar, y en algunos casos, también se desarrollan 

procesos grupales. Las personas que brindan el servicio y atienden a quienes lo solicitan 

son los estudiantes avanzados de la carrera de Psicología (Molina, 2014). 

Existen una serie de requisitos y exigencias que el estudiante debe cumplir al momento 

de desarrollar un módulo, si estas no son cumplidas, el estudiante lo pierde y debe 

cursarlo nuevamente. Dentro de estos requisitos se cita, por ejemplo que los estudiantes 

deben atender a los pacientes en un marco ético, deben cumplir con sus deberes y los 

derechos del paciente, de debe supervisar, entre otros (Molina, 2014). 

Es responsabilidad de cada profesor que atiende en los módulos supervisar a todos sus 

estudiantes, saber cuál es el paciente que atiende cada uno y dar las recomendaciones 

del caso; a su vez, el estudiante es quien realiza las entrevistas y le debe informes a su 

profesor sobre la situación y avances de las sesiones, sin embargo, atiende a su paciente 

en privado con el compromiso de mantener informado al supervisor (Molina, 2014). 

Para dar inicio al análisis de los perfiles de las carreras dentro de la Universidad de Costa 

Rica, que guardan alguna relación con el comercio exterior, sin duda alguna es necesario 

adentrarse en la Facultad de Ciencias Económicas y sus respectivas Escuelas.  

Actualmente dentro de esta facultad se encuentran las Escuelas de Administración de 

Negocios, Administración Pública, Escuela de Economía y Escuela de Estadística. En 

total se imparten seis carreras: Contaduría Pública, Dirección de Empresas, 

Administración Aduanera y Comercio Exterior, Administración Pública, Economía y 

Estadística.  

Esta Facultad alberga profesionales en áreas relevantes para el comercio exterior, tal es 

el caso de Mercadeo y Ventas, Gerencia, Negocios Internacionales, Administración y 

Dirección de empresas, Contaduría y Finanzas.  
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En el plan de estudios de la carrera de administración de negocios, se pueden encontrar 

cursos de gerencia de investigación de mercados, gerencia de ventas y distribución, 

empresariedad e innovación, principios de mercadeo así como economía internacional, 

globalización y gestión gerencial.  

En la carrera de economía se puede destacar el curso de comercio internacional, este 

curso persigue estudiar los elementos básicos de la teoría del comercio internacional, sus 

principales aristas son por qué ocurre el comercio internacional, cuáles son las razones 

para que se dé el traslado de medios de producción a través de las fronteras, así como la 

externalización de los procesos productivos.  

La Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior se creó con el propósito de 

formar profesionales capaces de ejecutar las labores de instituciones públicas y privadas 

que se muevan dentro del Sistema Aduanero Nacional y el comercio exterior, asimismo 

con posibilidades de enfrentarse a nuevos retos, que puedan comprender los diversos 

tratados, acuerdos y convenios a los cuales el país se ha adscrito. 

Según el programa del curso, el objetivo general es dotar al estudiante de los principales 

conocimientos sobre la logística internacional y los aspectos técnicos del transporte 

internacional, disposición y manejo de mercancías, aspectos contractuales, seguros y 

fianzas internacionales (Programa de curso Logística y Aspectos Técnicos del Comercio, 

2015).  

Según lo menciona el programa del curso Merceología II, el objetivo de los cursos es 

conocer, interpretar y aplicar los criterios merceológicos contenidos en el sistema 

internacional de clasificación basado en la Nomenclatura del Sistema Armonizado de 

Designación y Codificación de Mercancías (S.A), particularmente en la aplicación de las 

Reglas Generales de Interpretación, Notas Legales y los criterios de Sección, capítulo, 

partidas y sub-partidas de la nomenclatura vigente y actualizada, fomentando la correcta 

clasificación arancelaria de las mercancías estudiadas. (Programa de Curso Merceología 

II, 2015). 

Con el objetivo principal de identificar las necesidades comerciales y operativas que 

enfrentan las personas y mipymes costarricenses, que desarrollan sus actividades en la 

importación o exportación se utilizó la herramienta sondeo, mediante la aplicación de un 

cuestionario con veintidós preguntas y aplicado de manera telefónica a un total de treinta 
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y cuatro mipymes costarricenses, las cuales fueron seleccionadas de la base de datos de 

PROCOMER. 

Este sondeo persiguió los siguientes objetivos complementarios.  

i. Detectar las principales debilidades de las mipymes que pueden ser canalizadas 

mediante asesoría; 

ii. Analizar la percepción de los servicios de asesoría en comercio exterior por parte de 

las mipymes costarricenses; 

iii. Encontrar los principales tipos de servicios de asesoría en comercio exterior 

contratados por las empresas analizadas; 

iv. Detectar las principales fuentes de asesoría en comercio exterior que utilizan las 

mipymes; 

v. Analizar la percepción de las empresas respecto al establecimiento de un centro en 

comercio exterior, atendido por estudiantes de último año de la carrera administración 

aduanera y comercio exterior, y; 

vi. Determinar las principales consideraciones que tienen las empresas a la hora de 

contratar asesoría por parte de las empresas nacionales.  

 

Respecto a los sectores en los que se desenvuelven las empresas sondeadas, se tiene 

como resultado doce empresas dedicadas al sector importación, seguido por once del 

sector exportación y diez empresas que se desarrollan en ambos sectores. 

 

El sector importación, representado en el presente sondeo por veintitrés empresas, 

cuenta con una mayoría significativa de personal que tiene estudios universitarios en esta 

área. 

Dicha cifra cambia cuando se analiza el sector exportación, ya que, del total de veintidós 

empresas del sector que se encuestaron, es mayor el porcentaje de personal no calificado 

en comercio exterior al que sí ha recibido formación universitaria.  

Una mayoría significativa de empresas consideran que existen debilidades o fallas 

operativas que podrían ser atacadas con servicios de asesoría. Lo que refuerza la 

necesidad de ofrecer a estas empresas, asesoría en diversos temas relacionados al 

comercio exterior que permitan aumentar su competitividad y presencia en esta rama. 
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Dentro de las fallas indicadas por las empresas se encuentran falta de conocimientos 

logísticos, desconocimiento sobre regulaciones y leyes vigentes, exoneración de 

impuestos, confección de documentos tales como conocimientos de embarque y 

certificados de origen, entre otros. 

Por otro lado, al consultar a las empresas si conocían sobre el tipo de asesoría que 

brindan las personas especializadas en el fomento del sector tanto exportador como 

importador de las mipymes del país, solo el 50% de ellas se manifestaron a favor, y de 

esas diecisiete empresas que representan el 50% del total, solo diez de ellas indicaron 

haber contratado estos servicios. 

Las empresas que han contratado asesoría en algún momento, se inclinan por factores 

como la experiencia y el reconocimiento. Por otra parte, el precio y que se brinden 

servicios personalizados son factores importantes pero no en un mayor porcentaje, es de 

esta forma que se infiere que aquellas empresas que han contratado en algún momento 

asesorías, no consideran el costo y la forma de brindar el servicio como factores 

determinantes en la elección de su asesor; el resultado final es para ellos el valor 

agregado. 

Del total de las empresas sondeadas el 56% estaría dispuesto a pagar entre menos de 

cien mil y más de doscientos cincuenta mil colones por los servicios de asesoría. Se 

resalta que el 53% de las empresas pagaría más de cien mil colones, dejando un margen 

muy pequeño de empresas que pagarían menos de cien mil colones.  

Una mayoría significativa, es decir, alrededor de un 88% de las empresas sondeadas, 

indicaron que estarían de acuerdo o muy de acuerdo en la hipotética creación del centro. 

En la mayoría de los casos las empresas sondeadas estarían dispuestas a asistir al 

hipotético centro de asesoría en comercio exterior conformado por estudiantes de la UCR. 

Entre los comentarios brindados por los encuestados que eventualmente asistirían, se 

resalta el prestigio que tiene la UCR por ser una institución pública y formadora de 

profesionales sobresalientes, que los estudiantes se encuentran más actualizados en la 

materia, que les gusta innovar, que cuentan con más ganas de aprender y que los 

profesores son altamente capacitados.  

En la mayoría de los casos los comentarios fueron positivos, resaltando en general, las 

buenas características de los estudiantes y la universidad. Solo se obtuvo una opinión en 
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desacuerdo, la cual indica que los estudiantes no cuentan con experiencia profesional, 

sino que solo conocimientos teóricos.  

Como se desprende del análisis de ejemplos de éxito y los hallazgos del sondeo existe 

una gran cantidad de beneficios, para las empresas mipymes y personas físicas 

emprendedoras, derivados del hecho de contratar servicios de asesorías.  

Inicialmente, se tiene que las empresas que demandan este tipo de servicios son 

conscientes que cuentan con una debilidad en un área determinada, es decir, una 

empresa que contrata los servicios de asesoría de un tercero, busca incrementar su 

productividad o ampliar sus horizontes por medio del asesoramiento de un experto en la 

materia.  

Otro beneficio de los que gozan las empresas mipymes y personas emprendedoras que 

demandan este servicio, es que existen diversas modalidades que utilizan los oferentes 

en asesoría para brindar su servicio, los cuales dependen de la necesidad y el objetivo 

que persiga la empresa. Por ejemplo, existen modalidades de asesoría por medio de 

charlas, conferencias, talleres, seminarios, entre otros.  

Respecto a las empresas que se benefician de la asesoría que se brinda en centros 

adscritos a universidades, se rescatan beneficios importantes, dentro de los cuales se 

puede mencionar el contar con asesoría de personas que cuentan con conocimientos 

actualizados, ya que los estudiantes de último año, al estar aún en las aulas, manejan e 

interactúan con la teoría más actualizada.  

Asimismo, la asesoría recibida es de calidad, al ser esta ofrecida por estudiantes de 

universidades que son apoyados en su análisis por un profesor que evalúa y aprueba la 

misma.  

El participar en estos centros ofrece a los estudiantes un panorama de futuros casos que 

deberán enfrentar en su vida profesional, siendo una muy buena escuela para reforzar 

sus conocimientos adquiridos en las aulas.  

Por último, estos espacios son una buena oportunidad para compararse con otros 

estudiantes, para identificar formas de enfrentar y resolver los casos así como para 

adoptar buenas prácticas que se observen en otros compañeros, siempre buscando 

crecer profesionalmente.  
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Dentro de los beneficios que obtienen los profesores involucrados en este tipo de modelo, 

se puede citar el fortalecimiento de su capacidad de negociación, ya que al ser los 

profesores los directores de dichos centros, tienen que buscar alianzas con otros entes, 

así como buscar opciones de práctica, ya sea en instituciones gubernamentales, privadas, 

entre otras, todo esto genera que tengan que expandir sus redes de contactos y su poder 

de negociación.  

Otro de los beneficios, es el contacto con la realidad social que enfrenta el país en el que 

se desarrollan, es decir, al trabajar en estos centros, los profesores pueden conocer y 

enfrentar distintos casos que exigen su análisis y búsqueda de posibles soluciones, esto 

les permite incrementar su rango de conocimiento, ya que va más allá de los casos que 

puedan enfrentar en sus respectivos trabajos o conocimiento académico.  

Después de analizar los diferentes beneficios que genera para los estudiantes, las 

empresas y los profesores, es que se plantean las siguientes indicaciones que podrían 

servir de base en el caso hipotético de llevarse a cabo el centro de la carrera de aduanas 

y comercio exterior de la UCR.  

Por otra parte, con respecto a la obligatoriedad de la asistencia por parte de los 

estudiantes a este, como recomendación lo mejor es comenzar con una asistencia no 

obligatoria, con la participación de aquellos estudiantes que deseen asistir, 

comprometerse y cuenten con buenas calificaciones, con el tiempo esta modalidad podría 

cambiarse.  

Basados en que se inicie en algún momento un programa piloto, es muy importante poder 

controlar la cantidad de estudiantes que participen, las necesidades de estos y cómo se 

va desarrollando el programa como tal. Con el paso del tiempo y la demanda, se pueden 

hacer partícipes otros estudiantes.  

Un punto que al que se debe dar énfasis es que los estudiantes que participen deben ser 

de años avanzados y haber cumplido con la mayoría de créditos respectivos, esto con el 

fin de que se brinde una asistencia de la mejor calidad posible por lo cual se recomienda 

que sean estudiantes de cuarto o quinto año de carrera. 

En este caso, para el tema comercial se recomienda no involucrarse en temas 

merceológicos puntuales ya que estos dependen de características específicas y 

aspectos técnicos que no se podrían tener a simple vista, en otros casos como legislación 
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aduanera, logística, estudios de mercado, análisis de laboratorios entre otros no existiría 

ningún inconveniente.  

El apoyo de un profesor es fundamental, ya que es la guía para que el estudiante cumpla 

con sus actividades de forma correcta. Después del estudio realizado se demuestra que la 

participación activa del profesor es fundamental.  

Es importante indicar que el aspecto económico es necesario ya que se necesita espacio 

físico, equipo de oficina y pago a los profesores, además se debe recordar que la UCR es 

una institución de prestigio que cuenta con capital humano de calidad y según los 

resultados brindados por los participantes del sondeo, en la mayoría de los casos, 

pagarían por estos servicios. 

Estas recomendaciones surgen con la finalidad de dar una guía para futuros proyectos y 

en que en el caso hipotético de que se cree un consultorio de asesoría en comercio 

exterior se cuente con un pequeño punto de partida para analizar. Cabe mencionar que la 

finalidad de este seminario no es adentrase en estos detalles y por ende no se hará una 

mención profunda al respecto.  
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INTRODUCCIÓN 

En un mundo competitivo es esencial que los y las estudiantes salgan de la universidad 

con la experiencia necesaria para lograr insertarse en el ambiente laboral, además es 

responsabilidad de la casa de enseñanza y del estudiante mismo conocer el mundo en el 

que se desenvuelve su carrera, es decir su realidad social, por los puntos anteriores es 

que nace la presente investigación. 

El resultado del presente seminario busca analizar los servicios de asesoría en comercio 

exterior, que imparten estudiantes universitarios de carreras avanzadas a personas y 

mipymes, bajo este objetivo se estudian ejemplos de éxito en Costa Rica específicamente 

en la Universidad de Costa Rica (UCR) y en diferentes partes del mundo. 

La importancia de la investigación se explica con cuatro pilares, los cuales son el 

compromiso de la UCR con la sociedad, la responsabilidad de las carreras de formar 

profesionales capaces de insertarse plenamente en el ambiente laboral, los casos de éxito 

de programas existentes, tanto dentro como fuera de la UCR y finalmente, el cuarto pilar 

que consiste en la búsqueda de la excelencia humana. 

 

A. Objetivos 

En este seminario se presentaron una serie de aristas que se entrelazaron para permitir 

analizar los cambios en la asesoría y como estos se involucraron en el comercio exterior y 

las universidades. El objetivo general y sus diferentes objetivos específicos marcaron un 

norte claro para la correcta elaboración de la investigación.  

El objetivo general del seminario se analizó los servicios de asesoría en comercio exterior 

brindados a personas y mipymes mediante espacios dedicados a la asesoría adscritos a 

universidades. 

Los objetivos específicos fueron la estructura base en el proceso, cada uno de estos 

objetivos se desarrollarán en las secciones de la investigación, estos se mencionan a 

continuación.  
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i. Describir los fundamentos y el entorno de los programas de asesoría adscritos a  

Universidades a nivel internacional.  

ii. Examinar la formación del capital humano y las características de los programas de 

asesoría que se presentan en la carrera de Derecho y Psicología de la Universidad de 

Costa Rica sede Rodrigo Facio, así como el perfil de estudiantes que cursan carreras 

relacionadas al comercio exterior, como Administración Aduanera y Comercio Exterior, 

Dirección de Empresas, Economía.  

iii. Diagnosticar las necesidades de las personas y mipymes que califican como posibles 

beneficiarios de los servicios de asesoría en comercio exterior.  

iv. Analizar los beneficios generados a las mipymes y personas emprendedoras que 

reciben asesoría, así como a los estudiantes y profesores que participan en los programas 

de asesoría en comercio exterior adscritos a Universidades.  

 

B. Planteamiento del Problema  
 

En la actualidad, debido al auge de las relaciones comerciales y el desarrollo del 

comercio, las empresas de asesoría en comercio exterior cada vez ofrecen una mayor 

gama de servicios. Las universidades no han sido la excepción, desarrollando programas 

de asesoría en el seno de sus facultades.  

Debido a este desarrollo es que se planteó analizar los programas de asesoría en 

comercio exterior adscritos a universidades y las diferentes derivaciones que estos 

generan tanto para las personas, mipymes y para todos aquellos estudiantes de las 

carreras relacionadas al comercio exterior de la Universidad de Costa Rica, sede Rodrigo 

Facio. 

Por lo tanto, el presente trabajo busca responder a la interrogante de: ¿Qué necesidades 

de asesoría de las personas emprendedoras y mipymes se logran suplir mediante el 

establecimiento de estos programas? 
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C. Justificación 

La presente investigación se basó en cuatro pilares fundamentales, los cuales respaldan 

el interés por analizar los servicios de asesoría en comercio exterior adscritos a 

universidades, tomando como objeto de estudio a la Universidad de Costa Rica, sede 

Rodrigo Facio. 

El primer pilar es el compromiso de la Universidad de Costa Rica con la sociedad, como 

una entidad formadora de profesionales y desarrolladora de conocimiento. Como segundo 

pilar se plantea la responsabilidad de las carreras de formar profesionales capaces de 

insertarse plenamente en el ambiente laboral. 

El tercer pilar son los casos de éxito de programas existentes, tanto dentro como fuera de 

la Universidad de Costa Rica. Y finalmente, el cuarto pilar se basa en la búsqueda de la 

excelencia humana y desarrollo del capital humano.  

A continuación se va a desarrollar cada uno de los pilares citados anteriormente, esto con 

la finalidad de permitir una mayor comprensión de los mismos.  

 

1. Pilar I: Compromiso de la Universidad de Costa Rica con la 

sociedad 

La Universidad de Costa Rica desde su inicio, fue concebida como una entidad encargada 

de fomentar el apoyo y desarrollo de la sociedad mediante la formación de profesionales, 

este tema se destaca en la misión y la visión expresada en el portal electrónico de la 

universidad. 

Para la Universidad de Costa Rica, la actividad primordial debe encaminarse a propiciar el 

avance del conocimiento en su máxima expresión y responder, de manera efectiva, a las 

necesidades que genera el desarrollo integral de la sociedad. Desde esta perspectiva, su 

producción permanente, permite alcanzar niveles de excelencia en la formación de 

profesionales, que a su vez actúan como difusores y agentes de cambio en la comunidad en 

general (Universidad de Costa Rica, 2014).  

Como se menciona, la universidad es un agente de cambio comunal, en el proceso de 

cumplir con este objetivo se han desarrollado diferentes programas con impacto social, 
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dentro de los cuales se menciona el programa de voluntariado, donde los estudiantes de 

distintas carreras de la institución trabajan en las comunidades en su tiempo libre.  

Existen además, en las diferentes carreras, módulos, centros de atención integral y 

consultorios jurídicos, creados con el fin de ayudar a fomentar el bienestar de la 

comunidad. En ellos los y las estudiantes practican sus conocimientos apoyando en 

casos, ya sean jurídicos, psicológicos o módulos de prácticas en hospitales y escuelas, 

atendiendo pacientes como es el caso de las carreras de enfermería y medicina.  

El esfuerzo hecho por la universidad para apoyar a la sociedad no es solo la creación de 

proyectos, sino que también intenta crear profesionales más comprometidos y mejor 

preparados. En este tema se resalta el esfuerzo por la búsqueda de acreditaciones 

otorgadas por parte del SINAES y entes extranjeros, de acuerdo a lo mencionado en la 

sección solemne por el Rector Dr. Henning Jensen Pennington, quien indicó textualmente 

lo siguiente. 

La educación no tiene solo como función la movilidad económica, sino que también es 

necesaria para establecer un compromiso social con la comunidad. En este sentido, 

subrayó que la Universidad de Costa Rica, asume su papel de liderazgo con la sociedad 

costarricense y que con las acreditaciones y reacreditaciones pone en evidencia su 

compromiso con la calidad de la educación que imparte (Costa Rica On.com, 2012). 

Tomando en cuenta lo mencionado por el rector, dentro la UCR existen varias carreras 

acreditadas. En la presente investigación, se hizo referencia a la asesoría en comercio 

exterior, por ende es importante resaltar que la carrera de Administración Aduanera y 

Comercio Exterior, es actualmente la única en el país que cuenta con una acreditación 

por parte de SINAES durante los próximos seis años. 

 

2. Pilar II: Capacidad de los estudiantes de insertarse al ambiente 

laboral 

Este pilar se basó en formar profesionales capaces de entender el ambiente nacional 

real y desenvolverse en su área, debido a lo anterior, algunas carreras han combinado 

la enseñanza teórica con la parte práctica, logrando así un balance en el aprendizaje, 
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con el objetivo de que los estudiantes se gradúen con algún grado de experiencia 

profesional y se inserten de mejor manera en el ambiente laboral.  

La intención de la educación superior en formar profesionales multidisciplinarios obtiene 

relevancia cuando se estudia la cantidad de desempleo actual en el país. Según la 

encuesta de Indicadores del Mercado Laboral para el año 2012 se encontraban 221 855 

personas desempleadas; de esa totalidad, las personas con títulos universitarios 

pasaron del 6.2% en el último periodo del 2011 al 9.45% en el primer trimestre del año 

20121. 

Las edades más comunes en las que se encuentran las personas desempleadas van 

desde los 24 a los 35 años, pero lo más importante de las estadísticas es que para el 

segundo semestre del 2012, se contaba con 24 231 personas desempleadas debido a 

la falta de experiencia laboral. 

El reflejo de las estadísticas plantea que los estudiantes con grado universitario, pero 

sin experiencia laboral, siguen encontrándose en desventaja frente a aquellos 

profesionales que sí la poseen. 

 

3. Pilar III: Casos de éxito en la Universidad de Costa Rica 

El principal caso de éxito con el que cuenta la Universidad de Costa Rica se ubica en la 

Facultad de Derecho y se denomina: “Consultorios Jurídicos”; en éstos los estudiantes 

brindan apoyo a personas de la comunidad, de escasos recursos, que no les es posible 

pagar un abogado.  

Relacionado con este tema, se resalta lo mencionado por el señor Pérez Vargas, Víctor.  

...Gracias a la iniciativa de unos pocos abogados que tienes eso que se llama” conciencia 

social, los consultorios jurídicos, que ayer fueron tan solo un proyecto, hoy son una 

realidad. Además de que constituyen una forma mediante la cual la Universidad, y más 

concretamente, la Facultad de Derecho, se proyecta sobre la comunidad, dan al 

                                                           
 

1
 Esta estadística no hace referencia a ninguna carrera universitaria en específico 
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estudiante una si no hubieran atendido los juicios y las consultas exigidas en los 

consultorios, sin ninguna experiencia profesional oportunidad que nunca antes tuvo: 

practicar su futura profesión bajo la asistencia y guía del maestro”. Muchos estudiantes, 

como afirma el señor Decano, se habrían graduado (Pérez, 1969 pág. 251)  

El proyecto que inició hace muchos años como un plan piloto, es ahora un ejemplo de 

éxito que se ha replicado con grandes expectativas, no solo en el Valle Central, sino que 

también en otras regiones de Costa Rica.   

 

4. Pilar IV: Búsqueda de excelencia y desarrollo del capital humano  

Las universidades cuentan con un compromiso social de proveer capital humano 

capacitado para desarrollar los conocimientos adquiridos y que se encuentre disponible 

para desenvolverse en el ambiente laboral y productivo de los países, por lo cual, tanto 

estudiantes como profesores buscan alcanzar altos estándares de calidad, respaldados 

en la mayoría de los casos por acreditaciones.  

Se reconoce que mediante los espacios de asesoría adscritos a universidades, se 

brinda a los estudiantes, la posibilidad de enfrentar situaciones similares a las que se 

encontrarán cuando se inserten en el mercado laboral, así mismo se provee al alumno 

de una visión más completa de la realidad nacional en su campo de acción.  

Por lo tanto, el presente seminario busca responder a la interrogante de ¿Qué 

necesidades de asesoría de las personas emprendedoras y mipymes se logran suplir 

mediante el establecimiento de estos programas?  

El seminario consta de cinco capítulos que se detallan a continuación; 

Capítulo I: la propuesta, busca introducir al lector al tema de la investigación, en este se 

ubica el problema a investigar, y se da una explicación breve que indica por qué la 

elección de este y su importancia, culminando con la pregunta de investigación. 

Seguidamente se hace mención a los pilares que sostienen la investigación a los cuales 

ya se hizo referencia, el marco contextual y las teorías son los últimos puntos bajo los 

cuales se logra establecer y delimitar la presente investigación.  
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Capítulo II: hace referencia a los antecedentes de la asesoría y cómo estos se han ido 

desarrollando a través de la historia, la idea es brindar un acercamiento y 

contextualización del tema y que el lector obtenga herramientas para que formen su 

propio criterio con relación a la investigación. Inmediatamente después se presenta el 

estudio de casos de asesoría relacionados al comercio exterior fuera de las fronteras 

costarricenses, brindado o no por estudiantes en universidades, entre los ejemplos 

estudiados se encuentran Colombia, España, México y Australia, con esto se buscó 

conocer la manera de trabajar, la formación de personal y la estructura, con el fin de 

contar con una base y conocer la forma de trabajo fuera de nuestras fronteras.  

Capítulo III: intenta adentrarse al funcionamiento y desarrollo de programas donde los 

estudiantes brindan asesoría como parte de su desarrollo profesional específicamente en 

la Universidad de Costa Rica, por ejemplo consultorios jurídicos y psicológicos, los cuales 

son programas exitosos y llevados a cabo por la comunidad estudiantil de su carrera, 

además en este capítulo estudia el perfil del estudiante que participa en estos programas 

y las características del capital humano. 

Capítulo IV: se enfoca el estudio en las necesidades de las empresas y personas que 

trabajan en comercio exterior, ya que serán los posibles beneficiarios.  

Capítulo V: se busca conocer los principales beneficios que obtiene tanto el público meta, 

así como aquellos que participan como asesores de los programas adscritos a 

universidades. 
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CAPÍTULO I - UN BREVE ACERCAMIENTO A LA 

INVESTIGACIÓN 

El presente apartado permitirá un acercamiento al panorama general de la investigación, 

este consta de secciones tales como conceptualización de la investigación, y por último 

los fundamentos teóricos, desde la perspectiva educativa y comercial que cimientan la 

presente investigación.  

 

A.  Marco Referencial 

El análisis de los servicios de asesoría en comercio exterior, tanto para personas como 

para empresas, engloba una serie de elementos, instituciones y conceptos que permiten 

entender de manera clara y precisa los alcances del presente seminario. 

Primeramente, según Stanton, Etzel y Walker (2004), se tiene la definición de servicios 

como: “actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de una 

transacción ideada para brindar a los clientes satisfacción de deseos o necesidades" (p. 

333).  

Por su parte, el autor, Richard L. Sandhusen (2002), indica que los servicios son 

“actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen en renta o a la venta, y que son 

esencialmente intangibles y no dan como resultado la propiedad de algo" (p.385). 

Finalmente, Charles Lamb, Jospeh Hair y Carl McDaniel (2002), señalan que 

"un servicio es el resultado de la aplicación de esfuerzos humanos o mecánicos a 

personas u objetos. Los servicios se refieren a un hecho, un desempeño o un esfuerzo 

que no es posible poseer físicamente" (p.344).  

Según lo indicado anteriormente por los autores, se tiene que para efectos del presente 

seminario, los servicios se consideran como actividades intangibles, imposibles de 

transportar o almacenar, surgen como resultado de esfuerzos humanos con el fin de 

satisfacer las necesidades o deseos de las personas y se ofrecen a un bajo costo o 

gratuitamente. 
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Por otra parte, como concepto principal a desarrollar en la presente investigación es el 

concepto de asesoría, el cual según Carlos García y Julián López (1997) es “una 

interacción en dos sentidos, un proceso de buscar, dar y recibir-ayudar. El asesoramiento 

se dirige a ayudar a una persona, un grupo, una organización o un sistema más grande 

para movilizar los recursos internos y externos con objeto de resolver las confrontaciones 

con problemas y ocuparse de esfuerzos de cambio”. 

Para el desarrollo de la presente investigación, se plantea la definición de asesoría como 

una actividad por medio de la cual, se busca brindar apoyo a las personas que requieran 

ayuda para el desarrollo de actividades en los diferentes temas de comercio exterior.  

Para los efectos del presente seminario, se entiende por servicios de asesoría aquellas 

actividades intangibles que se brindan, ya sea de forma remunerada o no, a aquellas 

personas que requieran apoyo para el desarrollo de actividades relacionadas con el 

comercio exterior.  

El concepto espacios de asesoría adscritos a universidades es otra de las aristas que 

debe definirse. Tal como lo mencionan la mayoría de los reglamentos o leyes que regulan 

a dichos programas, se entenderá que un programa está adscrito a una universidad en el 

tanto que haya sido creado en el seno de una universidad; es decir por una facultad, 

escuela o carrera que se encargue de velar por el cumplimiento, el presupuesto, el capital 

humano y desarrollo del programa.  

Dado que el eje temático del proyecto es sobre la asesoría específicamente en la rama de 

comercio exterior, se debe aclarar que por comercio se entiende, según lo establecen los 

autores Nuri Rodríguez y Carlos López (s.f): a “la intermediación entre la oferta y la 

demanda de mercaderías, con el objetivo de obtener un lucro”. 

Por otra parte, Wilhelm Lexis (1929), en su libro “El comercio” indica que “se entiende por 

comercio en sentido estricto la compra de mercancías o efectos para su reventa, hecha 

de modo habitual y sin introducir regularmente modificaciones en la forma o substancia de 

dichos bienes” (p.2). 

Para los efectos del presente proyecto, el término comercio no se estudió a nivel local; es 

decir, se trabajó con la definición de comercio exterior, el cual, según el autor citado 

anteriormente corresponde al: “intercambio de bienes o servicios existente entre dos o 

más naciones con el propósito de que cada uno pueda satisfacer sus necesidades de 
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mercado tanto internas como externas. Está regulado por normas, tratados, acuerdos, y 

convenios internacionales entre los países para simplificar sus procesos y busca cubrir la 

demanda interna que no pueda ser atendida por la producción nacional” (W. Lexis, 1929, 

p. 91). 

Adicional a lo mencionado anteriormente y para efectos del presente documento, el 

concepto de comercio exterior engloba dentro de sí diversos aspectos de tipo aduanero, 

legal y logístico.  

Por aspectos aduaneros se entienden aquellos en los que media la presencia de una 

aduana: el cual es “aquel lugar establecido generalmente en las áreas fronterizas, puertos 

y ciudades importadoras/exportadoras cuyo propósito principal es contralar todas las 

entradas y salidas de mercancía, los medios en los que son transportadas y los trámites 

necesarios para llevarlos a cabo” (Ley General de Aduanas, 2003, p.7).  

Por otra parte, al hacer referencia a los aspectos legales, se tomaron en cuenta, por 

ejemplo: reglamentos, leyes, directrices, normas, acuerdos, que rigen el comercio exterior. 

Además, relacionado con los aspectos logísticos, se puede citar por ejemplo: estudios de 

mercado, medios de transporte, empaque, embalaje, Incoterms y demás que inciden en el 

comercio exterior. 

Los servicios de asesoría en aspectos relativos al comercio exterior, estarán dirigidos 

tanto a personas como a empresas del tipo mipymes. Por personas este seminario se 

delimita a establecer que serán aquellas entidades físicas emprendedoras que aún no han 

logrado formalizar una empresa, pero que cuyas operaciones se desarrollan en el ámbito 

del comercio exterior.  

Respecto al concepto de empresas, se tiene primeramente la definición según el autor 

Ricardo Romero (1997), el cual en su libro Marketing, las define como "el organismo 

formado por personas, bienes materiales, aspiraciones y realizaciones comunes para dar 

satisfacciones a su clientela" (p.9). 

Por otra parte, de acuerdo con el Sr. Simón Andrade (2005), la empresa es "aquella 

entidad formada con un capital social, y que aparte del propio trabajo de su promotor 

puede contratar a un cierto número de trabajadores. Su propósito lucrativo se traduce en 

actividades industriales y mercantiles, o la prestación de servicios" (p.257).  
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Las empresas objeto del presente seminario son las mipymes, las cuales son definidas 

como “toda unidad productiva de carácter permanente que disponga de los recursos 

humanos, los maneje y opere, bajo las figuras de persona física o de persona jurídica, en 

actividades industriales, comerciales, de servicios o agropecuarias que desarrollen 

actividades de agricultura orgánica” (Pymes Costa Rica, Ventanilla Única Pyme, 2014).  

La clasificación de empresas mipymes, se puede dar por diversos factores, tales como la 

cantidad de trabajadores que laboran en la compañía, o el volumen de sus ingresos 

anuales. En países como Chile, por ejemplo, la clasificación por cantidad de trabajadores 

aplica de la siguiente manera, las pequeñas empresas están constituidas por 1 – 50 

trabajadores, y las medianas por 51-200 trabajadores (Clasificación Pyme, Sociedad de 

Fomento Fabril (SOFOFA), 2015). 

Otro ejemplo de clasificación de mipymes, es la que se determina en España, en este 

caso, tal como lo expone Juan García en su blog “Clasificación de empresas por tamaño: 

Pymes y MiPymes”, se cuenta con un modelo utilizado desde el año 2005, y que se basa 

en diferenciar cada tipo de empresa según la cantidad de trabajadores y su volumen de 

negocio. 

Para este caso, las microempresas serían aquellas que con menos de 10 trabajadores o 

un volumen menor a los dos millones de euros, las pequeñas empresas cuentan con 

menos de 50 trabajadores o un volumen de negocio inferior a los 10 millones de euros. 

Finalmente, las medianas empresas serían las que cuenten con menos de 250 

trabajadores o un volumen de negocio que no supere los 50 millones de euros (Ámbito 

Financiero, Clasificación de empresas por tamaño: Pymes y MiPymes, 2012). 

En referencia al caso en Costa Rica, el tamaño de una empresa y su respectiva 

clasificación, se determina mediante la ponderación matemática de una fórmula que las 

clasifica según actividad empresarial, y que contempla el personal promedio contratado 

en un período fiscal, el valor de los activos, el valor de ventas anuales netas y el valor de 

los activos totales netos. 

Una vez se haya realizado la operación y cuando se cuente con el resultado de dicha 

fórmula, la empresa se clasifica como microempresa (resultado igual o menor a 10), 

pequeña empresa (resultado mayor a 10 pero menor o igual a 35) y mediana empresa 
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(resultado mayor que 35 pero menor o igual a 100). (Pymes Costa Rica, Ventanilla Única 

Pyme, 2014). 

La importancia de desarrollar y contextualizar cada uno de los conceptos citados 

anteriormente, radica en que permite obtener una mejor concepción y tener una visión 

más clara de lo que se va a desarrollar en secciones del presente seminario, es 

importante que cada concepto y la forma en que el mismo fue desarrollado sea 

considerado al momento de leer las siguientes secciones para así lograr una mejor 

comprensión de las mismas.  

 

B.  Referentes teóricos 

A lo largo del siguiente apartado, se desarrollarán dos perspectivas cuyos planteamientos 

se encuentran ligados al desarrollo del presente seminario, estas teorías están enfocadas 

a su vez, en dos perspectivas: la educativa y la de comercio exterior.  

 

1. Perspectiva Educativa  

El aprendizaje es una variable resaltada en tesis de escritores como lo menciona Miguel 

Zapata (2012): “El aprendizaje es el proceso o conjunto de procesos a través del cual o de 

los cuales, se adquieren o se modifican ideas, habilidades, destrezas, conductas o 

valores, como resultado o con el concurso del estudio, la experiencia, la instrucción, el 

razonamiento o la observación” (p.5). 

La experiencia, como se menciona, es una forma de pulir aquellas habilidades que se 

aprenden dentro de un aula y que deben desarrollarse aún más cuando se sale a la vida 

cotidiana. En este caso a nivel profesional, Feldman (citado en Zapata, 2012), señala que: 

“el aprendizaje es un proceso de cambio relativamente permanente en el comportamiento 

de una persona generado por la experiencia” (p.6). 

En el proceso de formación de un profesional es fundamental poner en práctica la teoría, 

ya que esto le permite internalizar los conocimientos adquiridos. Debido a que la 

naturaleza del objeto de estudio es la asesoría desde el proceso de aprendizaje se debe 

hacer mención de la teoría del constructivismo.  
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La teoría del constructivismo social nace debido a Lev S. Vigotsky, Jean Piaget, Bruner y 

Baldwin, siendo ellos los investigadores que escribieron historias largas y distinguidas del 

tema. 

Esta teoría se basa en que el individuo es una construcción propia que se va produciendo 

como resultado de la interacción de sus disposiciones internas y el medio ambiente y, por 

tanto, su conocimiento no es una copia de la realidad, sino una construcción que hace la 

persona misma. Esta construcción resulta de la representación inicial de la formación y de 

la actividad, externa o interna que desarrollamos al respecto (Chadwick, 2006, p. 112). 

La teoría propone que el estudiante interiorice, cree, acumule conocimiento mediante una 

participación activa, construyendo desde la experiencia y la información que recibe del 

medio que lo rodea, es un conocimiento compartido que se genera en el ámbito social en 

el que se desenvuelve.  

La teoría se basa en tres ideas fundamentales según el libro “El constructivismo en el 

proceso de aprendizaje” en este se indica como primera idea que el estudiante es 

responsable último de su propio proceso de aprendizaje, es decir, es el sujeto activo que 

construye su conocimiento, como segunda idea es que la actividad mental constructiva se 

aplica a contextos que poseen un grado considerable de elaboración, esto quiere decir 

que el conocimiento es de construcción social, lo absorben la sociedad y lo reconstruye 

para su propio conocimiento, como tercera idea esta que el docente se encarga de 

engarzar los procesos de construcción del alumno con el colectivo, el docente no crea 

condiciones óptimas, sino que orienta y guía la actividad.  

En Costa Rica, y en general a nivel internacional, un profesional debe tener 

características multidisciplinarias, como respuesta a los retos del mercado. Con respecto 

al tema Jerome Bruner (citado en Zapata, 2012) hace referencia a un planteamiento sobre 

el aprendizaje: “aprendizaje como un proceso de descubrimiento”, los conocimientos se le 

presentan al individuo como un reto, una situación de desafío que lo induce, le provoca, el 

desarrollo de estrategias para la resolución de problemas y la transferencias de estas 

resoluciones a nuevas situaciones problemáticas de rasgos semejantes pero en contextos 

distintos”. 

Como lo menciona Bruner, el aprendizaje que representa un reto conlleva a generar en 

los estudiantes habilidades de resolución de conflictos. En este tema las Escuelas de 

Psicología y Derecho de la Universidad de Costa Rica se ponen a la cabeza, ya que ellas 
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apuntan a ubicar a sus estudiantes fuera de la zona de confort habitual, conocida como 

aula, y los enfrentan a casos reales mediante los consultorios, donde atienen a 

ciudadanos de la comunidad bajo la guía del profesor.  

El apoyo social según Shumaker y Brownell (1984) “es el intercambio entre al menos, dos 

individuos, con el objetivo, percibido por el proveedor o el receptor de incrementar el 

bienestar del receptor” (p.11). El apoyo que la universidad pueda brindarle a los 

estudiantes es fundamental, ya que además de ser una institución formadora de 

profesionales, es un pilar de movilidad social, brindando las herramientas para mejorar o 

defenderse a los ciudadanos. 

 

2. Perspectiva de comercio exterior 

A nivel de comercio exterior han surgido muchas teorías las cuales suelen ser muy 

rígidas. La experiencia práctica y el constante desarrollo de negociaciones muestran que 

el comercio exterior a nivel mundial se encuentra en un constante crecimiento y cambio, 

exigiendo a los profesionales ser más preparados para afrontar los retos diarios.  

El comercio actual interactúa en un mundo donde se buscan preferencias arancelarias y 

no arancelarias entre países; por ejemplo, la firma de Acuerdos de Libre Comercio y 

Acuerdos de Asociación, además de la cambiante normativa aduanera y los 

procedimientos a seguir. La Organización Mundial del Comercio en su estudio: Informe 

sobre el comercio mundial (2013), menciona: “Las preferenciales entre países y grupos de 

países han aumentado tanto en número como en ambición” (p.75). 

Estos cambios y ambiciones destacados por la Organización Mundial del Comercio 

(OMC) dejan al descubierto que las empresas cada día deben de contar con una visión 

más amplia para lograr el éxito dentro de un mercado competitivo. Según lo menciona 

Domingo Ribeiro Soriano (2005). 

La dirección de la empresa en estos últimos años se ha visto presionada por un entorno 

hostil, en donde el efecto más destacable es que las técnicas de gestión y los modos de 

dirección convencionales se muestran ineficaces para orientar a la empresa en el entorno 

en viene actuando (p.xiii). 
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Según Ribeiro, el tener un método convencional para solucionar los problemas no 

siempre es efectivo, sino que también debe apuntarse a la innovación como una manera 

de buscar mejoras en la empresa. Para lograr tal objetivo, es de utilidad hacer uso de 

tecnologías de información y el asesoramiento oportuno por parte de profesionales.  

El dinamismo que ha tomado el comercio es tal que influye tanto dentro como fuera de las 

fronteras, según lo mencionan Alma Espino y Paola Azar (2004) en la investigación: 

Comercio internacional y equidad de género. Alternativas de libre comercio e integración 

regional. Impactos sobre el mercado de trabajo en América Latina: “Las decisiones que se 

toman respecto al comercio, no sólo impactan en la operatoria de las economías 

nacionales a nivel global, sino que tienen efectos a escala local” (p.8) 

Tal como lo mencionan Espino y Azar las decisiones comerciales no solo afectan la 

economía de un país, sino que también se ven reflejadas en el mercado laboral, en las 

pequeñas y grandes empresas dedicadas al comercio, en los hogares y por supuesto en 

el sector del gobierno.  

El tomar decisiones comerciales puede tener aspectos positivos y negativos. El aspecto 

negativo es que los productores se ven afectados por el ingreso de mercancías a menor 

costo del extranjero, con las cuales no pueden competir, ya que por alguna razón no 

logran optimizar sus recursos. 

Por otra parte, si toman decisiones acertadas, se logran beneficiar por la compra de 

insumos más baratos que se pueden importar si cuentan con las herramientas y el 

conocimiento adecuado. Es bajo este tema que se resalta la importancia del asesor 

comercial, y el papel preponderante que juega para lograr llevar al éxito a las empresas 

mediante su apoyo y diagnóstico oportuno. 

Es en este punto, donde las universidades inician con su participación. El desarrollo de un 

ambiente práctico en el cuál los estudiantes puedan desenvolverse e incrementar las 

habilidades adquiridas en la clase, es tema de estudio por parte de los investigadores. 

Los cambios son parte fundamental de las carreras y específicamente en el tema del 

comercio exterior ya que deben adaptarse al entorno en que se desenvuelven. En este 

aspecto muchos empresarios no cuentan con el tiempo suficiente para informarse de los 

cambios ocurridos y otros no entienden el lenguaje técnico de los textos de carácter 
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oficial. Por tal motivo, es importante estudiar la asesoría dentro de la universidad y 

específicamente en comercio exterior, ya que se debe contar con un estudiante capaz de 

poner en práctica los conocimientos ante casos reales.  

Se concluye con la necesidad de analizar ejemplos de consultorios que se desarrollen a 

nivel internacional y que se imparten en el seno de universidades, con el fin de entender 

el funcionamiento, aspectos generales, entre otros importantes elementos que los 

componen.  
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CAPÍTULO II - FUNDAMENTOS Y ENTORNO DE LOS 

PROGRAMAS ADSCRITOS A UNIVERSIDADES A NIVEL 

INTERNACIONAL 

El presente capítulo busca brindar una ubicación respecto al tipo de asesoría que se 

analizará a lo largo del presente seminario y cómo esta se ha desarrollado, es decir sus 

orígenes y variaciones a lo largo de los años. 

Al iniciar fue importante tener presente los conceptos y demás elementos que engloban a 

los servicios de asesoría en comercio exterior, lo que proveerá un punto de partida para 

comprender los programas de asesoría adscritos a universidades.  

Sin duda alguna, el eje central del presente apartado fue analizar casos exitosos de 

consultorios adscritos a universidades que se han desarrollado a nivel internacional, el 

objetivo fue recalcar las características principales de estos modelos, tales como 

orígenes, misión, visión, población beneficiada, objetivos generales y específicos, impacto 

en la comunidad estudiantil, proyección social, servicios ofrecidos, políticas de 

funcionamiento, entre otras. 

 

A. Breves antecedentes de la universidad y de la asesoría 

internacional 

La institución universitaria tiene sus orígenes en la Edad Media y surge debido a un 

proceso de transformación social y cultural vivido en Europa al final de las invasiones 

bárbara (Bernheim, 2003, p.15). A pesar de que esta tesis es aceptada, es importante 

mencionar que en el mundo se gestaron también otras entidades educativas con 

diferentes orígenes por ejemplo los griegos, romanos, arábicos, chinos, entre otros.  
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Se destacan los asiáticos con las escuelas Brahmánicas 2  dando pie a la educación 

budista y los chinos con la invención del papel y la imprenta aportando al desarrollo de la 

escritura (Bernheim, 2003, p.15). Las primeras universidades con una estructura formal 

nacen en Bolonia y París, donde la enseñanza utilizada era conocida como la magistral y 

el alumno era considerado el aprendiz, este modelo se esparció por toda Europa 

(Gonzalez, 1997, p.1).  

Las universidades han logrado sobrevivir al paso del tiempo gracias a su capacidad de 

adaptación, se pasó de la enseñanza de la religión y la filosofía, a la educación de los 

números, ciencias y letras. Actualmente, cada una de esas áreas se especializa y da vida 

a las diferentes carreras que se imparten. Cada profesión evoluciona y cambia 

dependiendo de las necesidades de la sociedad y la influenciada del fenómeno de la 

globalización, donde se acortan las distancias y la tecnología avanza sustancialmente, se 

resalta:  

El mejoramiento substancial de nuestra competitividad implica, entonces, conocimiento, 

tecnología, manejo de información, destrezas; significa elevar la calidad de nuestros 

sistemas educativos y la preparación de nuestros recursos humanos al más alto nivel 

posible, formar la "inteligencia científica" de nuestros países”, Competitividad implica 

incorporar el progreso técnico a la actividad productiva. La competencia actual deja de ser 

entre empresas y sistemas económicos: En realidad, es la sociedad entera, el país mismo, 

quien compite y no solo el sector empresarial. (Bernheim, 2003, p.112), Bernheim cita a 

Gómez (1998) quien indico que la carrera económica y geopolítica del siglo XXI, es una 

carrera entre los sistemas educativos.  

La competencia de los sistemas educativos señalada anteriormente ha logrado 

evolucionar los métodos de enseñanza hacia un modelo teórico-práctico. Esta 

competencia se refleja en los programas de investigación, la búsqueda de inclusión en 

sistemas de acreditaciones tanto nacionales como internacionales, alianzas con otras 

universidades, la búsqueda de intercambios de estudiantes y la creación de espacios para 

prácticas profesionales, logrando un mayor nivel en la preparación de los estudiantes. 

                                                           
 

2
 Según texto Aprender a ser de la Organización de las Naciones Unidas del año de 1973 en su p.54 indica 

que la Universidad Brahmánica nace en la India y es la primera universidad conocida en el mundo, estudiaba 

la filosofía y la religión, pero también las matemáticas, historia, astronomía y hasta de las leyes de la 

economía.  
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Para lograr crear una preparación integral se han abierto espacios tales como centros y 

programas en las universidades donde los estudiantes ayudan en casos reales mediante 

el asesoramiento. La asesoría como tal, ha sido una realidad en constante cambio debido 

a que es relativamente reciente.  

La investigación “La consultoría: una propuesta de trabajo para el profesional en 

administración de empresas y el empresarismo”, resalta que la asesoría dio sus primeros 

pasos a finales del siglo XIX con el inicio de la Revolución Industrial; en un principio la 

asesoría tenía un enfoque organizacional que ofrecía criterios técnicos para la 

simplificación y aumento de la producción en las fábricas (Martínez, Vega, Toro, Sanin, y 

Alzate 2005, p.762). Esta era conocida como la formulación de la organización científica 

del trabajo.  

En la investigación anterior se nombran una serie de empresas norteamericanas como las 

primeras en temas de asesoría, destacando: Booz Alien y Hamilton; A.D. Little; Mckinsey 

Consulting; y Andersen Consulting. Estas luego serían las encargadas de expandir e 

insertar la práctica al mercado europeo, en ese momento solo el Gobierno y las grandes 

empresas tenían acceso a las asesorías, las pequeñas empresas no eran tomadas en 

cuenta (Martínez et al., 2005, p.762).  

Es posible entender que la Revolución Industrial dio paso a una explosión empresarial 

donde las empresas comenzaron a realizar pruebas y cometer errores, estas pruebas con 

métodos desorganizados dejaron muchos vacíos que impulsaron a profesionales a ofrecer 

sus servicios como asesores empresariales en otros campos que no fueran los 

organizacionales. 

El siglo XX trae consigo cambios en el enfoque de la asesoría, la sociedad comienza a 

fomentar los derechos laborales y las percepciones humanistas, diversificando el servicio 

(Martínez et al., 2005 p.762). Del análisis de la historia se resalta que a partir de este 

período es que se forja la asesoría actual.  

El proceso de evolución fue lento y se basa en factores políticos y económicos, para el 

año 1960 influyen los avances tecnológicos y el crecimiento comercial, sin embargo una 

década después, las empresas asesoras deben de reestructurarse por la baja en la 

demanda de sus servicios, y ya para el año 1990 las empresas estaban listas para 
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afrontar las firmas de tratados de libre comercio y la globalización (Martínez et al., 2005, 

p.763).  

Es gracias a los cambios vivido en los años de 1900 a 1990 en el mundo, que la asesoría 

comienza a ser estratégica, informativa y científica (Kipping, M. 2003 p.29). En 

consecuencia, las empresas de asesoría buscaron la especialización dividiéndose en 

varias áreas. 

i. las grandes oficinas de asesoría multifuncionales; 

ii. empresas importantes de contabilidad que prestan servicios de asesoramiento 

empresarial; 

iii. oficinas de asesoría pequeñas y medianas; 

iv. asesores independientes; 

v. los "profesores asesores"; 

vi. servicios de asesoría de instituciones de formación de personal; y  

vii. suministradores no tradicionales de servicios de asesoría (Martínez et al., 2005). 

Dado el proceso de evolución y especialización que han tenido las universidades y la 

asesoría, se ha logrado una sinergia entre ambas, misma que inicia cuando las 

universidades comienzan a utilizar la asesoría de un profesor para lograr enseñanza 

integral, ya que los estudiantes deben contar con características fundamentales entre las 

que se destacan el conocimiento y experiencia en lo que se va a analizar, capacidad para 

resolver problemas, ser analítico, capacidad de comunicación oral y escrita y generar 

seguridad (Velázquez, 2012, p.19-20). 

La mayoría de estas capacidades son fomentadas dentro de las universidades, pero la 

experiencia y la seguridad son dos puntos que no pueden formarse más que en la 

práctica y con enfrentamiento de casos reales, resaltando la siguiente frase: “Nadie hace 

bien lo que no sabe, por consiguiente nadie nunca hará República con gente ignorante, 

sea cual fuere el plan que se adopte” (Beltran & Del Castillo, 2011). 

La frase anterior permite plantear que los estudiantes deben contar con conocimientos de 

calidad, pero una calidad acercada a un entorno real, de nada sirve contar con 

profesionales titulados que no saben cómo realizar su trabajo una vez graduados. 
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Una vez comentados los antecedentes de la asesoría, la siguiente sección mostrará 

algunos ejemplos de consultorios adscritos a universidades, los cuales se encuentran 

actualmente en funcionamiento en diversos países del mundo, y además están 

relacionados al comercio exterior. 

 

B. Programas adscritos a universidades a nivel internacional, 

relacionados con el comercio exterior  
 
Los programas de asesoría adscritos a universidades se han desarrollado en distintos 

países de Latinoamérica y el resto del mundo cada vez con mayor fuerza, mejores 

alcances y proyección hacia las sociedades en las que se establecen, es por esta razón 

que se analizaron brevemente casos exitosos.  

La finalidad de este breve análisis, fue detectar características tipo: origen del proyecto, 

población beneficiada, objetivos generales y específicos, impacto en la comunidad 

estudiantil, proyección social, servicios ofrecidos, políticas de funcionamiento, entre otras, 

que ayuden a entender a profundidad este tipo de asesoría.  

Analizar la evolución que ha tenido la asesoría desde sus inicios, hasta llegar al tipo de 

asesoría adscrita a universidades, es una tarea que se refuerza con casos puntuales, que 

se han desarrollado a nivel internacional. 

A continuación se analizarán algunos ejemplos de consultorios adscritos a universidades 

a nivel internacional, que se encuentran relacionados al área de comercio exterior.  

 

1. Consultorio de Comercio Exterior (Icecomex), Universidad ICESI, 
Colombia 

La Universidad ICESI en Cali, Colombia, cuenta con un espacio para brindar apoyo a 

empresas del país, esto mediante el Consultorio de Comercio Exterior (ICECOMEX). 

Según establece su portal electrónico, este consultorio fue creado en el año 2003, y 

desde entonces ha trabajado de la mano de empresarios de diversos sectores, con el 

propósito de brindarles un espacio que les permita conocer oportunidades de comercio 

internacional.  
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El consultorio nace como una idea de grado de cuatro estudiantes que se encontraban 

cursando los últimos semestres de las carreras de Economía, Negocios Internacionales y 

Administración de Empresas. Estos estudiantes, guiados por el Dr. José Roberto Concha, 

quien fue director del consultorio, fundaron el espacio dedicado a la atención de pequeños 

y medianos empresarios, esto sin dejar de lado que el consultorio también ofrece apoyo a 

estudiantes emprendedores, para que se animen a participar en el mercado internacional.  

Este proyecto se desarrolla con el objetivo de ofrecer a las pymes colombianas acceso a 

información precisa y de calidad sobre temas de procesos de internacionalización, por 

medio de diversos servicios que se brindan de forma gratuita, ya que buscan fomentar la 

gestión exportadora de los empresarios colombianos, con la finalidad de lograr mayor 

competitividad en el entorno mundial (Universidad ICESI Colombia, 2014). 

Dentro de los servicios que brinda este consultorio a los empresarios se encuentran: 

consultorías, visitas empresariales, foros informativos y publicaciones. En las asesorías se 

ofrece información de gran calidad, detallada y precisa respecto a temas de comercio 

exterior, enfocados a la necesidad de cada cliente. Por su parte, el foro se constituye de 

un espacio donde se exponen temas de actualidad mundial, con la presencia de expertos 

en la materia, quienes brindan información de calidad.  

En lo que respecta a visitas, las mismas se realizan por parte de los funcionarios del 

ICECOMEX3 a las empresas colombianas que tengan potencial para exportar con el fin de 

desarrollar un acompañamiento que se ajuste a las necesidades específicas que se 

identifiquen en cada empresa. Por último, las publicaciones son realizadas por miembros 

del ICECOMEX en los periódicos nacionales y regionales, sobre temas relacionados con 

la actualidad del comercio y los negocios.  

El ICECOMEX posee además convenios con diversas entidades con el fin de contribuir a 

su propio mejoramiento, y a ampliar los beneficios de todos sus usuarios. Dentro de 

                                                           
 

3
 El consultorio cuenta con una página web (www.icesi.edu.co/icecomex), la cual sirve de herramienta para 

todos aquellos interesados en el proyecto, ya que permite realizar consultas virtuales, registrar empresas en la 

base de datos, consultar información respecto a foros, publicaciones entre otros.
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algunas entidades con las que se cuentan convenios se pueden mencionar: Valle 

Internacional (una iniciativa de la Cámara de Comercio de Cali que en unión con sus 

aliados, brinda información sobre Tratados de Libre Comercio, con la finalidad de que las 

empresas puedan aprovechar las oportunidades derivadas de los mismos).  

Por otra parte, el consultorio cuenta con un convenio con la Cámara de Comercio e 

Integración Colombo-China, en la cual, se fomenta el aprendizaje del idioma mandarín y 

se capacita tanto a los estudiantes de ICESI, como al personal de las empresas en torno 

a la comercialización de bienes y servicios entre las dos naciones. 

 

2. Centro de Información y Asesoría en Comercio Exterior de 
Proexport, Universidad del Norte, Colombia 

Otro ejemplo de programa de asesoría adscrito a un centro universitario es el denominado 

Centro de Información y Asesoría en Comercio Exterior de Proexport. Dicho Centro ha 

servido de apoyo a gran cantidad de empresarios en el proceso de internacionalización, 

gracias a sus servicios de información, capacitaciones y asesoría especializada en temas 

de comercio exterior, siempre tomando en cuenta a las capacidades y objetivos de cada 

uno. 

Importante tomar nota que estos servicios son brindados principalmente a los 

exportadores, pero sin dejar de lado al público en general y empresarios que tengan 

potencial de exportadores.  

El Centro también brinda servicios tanto para inversionistas, como para exportadores y 

empresarios de turismo, centrando su trabajo en ejes como la atracción de inversión 

extranjera directa en Colombia, la promoción de las exportaciones no tradicionales en 

mercados con potencial, y el posicionamiento del país como destino turístico de talla 

mundial; sin embargo, para efectos del desarrollo del presente apartado, se abordará 

únicamente la asesoría a exportadores.  

La misión de este Centro de información, tal como lo establece su portal electrónico, está 

enfocada a contribuir al crecimiento sostenible de Colombia, a la diversificación de 

mercados, a la transformación productiva, a la generación de empleo y al posicionamiento 

de Colombia a través de la promoción de las exportaciones de bienes no tradicionales y 

servicios, el turismo internacional y la inversión extranjera (Proexport, Misión, 2014). 
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La visión de Proexport es continuar siendo la organización modelo en Latinoamérica en 

promoción de exportaciones, turismo e inversión extranjera, para lo cual seguirá 

adaptando los servicios a las necesidades de sus clientes en Colombia y en los mercados 

internacionales. Buscan además enfocar sus fortalezas en la generación de empleo y la 

reducción de la informalidad, promoviendo la diversificación de los mercados y de los 

productos mediante el conocimiento y la innovación (Proexport, Visión, 2014). 

Dentro de los servicios que brinda Proexport a los exportadores colombianos con la 

finalidad de promover las exportaciones se encuentran, por ejemplo, la formación en 

exportación, los estudios de mercado y principalmente su enfoque consiste en ofrecer 

asesoría especializada en requisitos, procedimientos, así como en trámites de exportación 

e importación (Universidad del Norte. Centro de Información y Asesoría en Comercio 

Exterior de Proexport). 

Además de los servicios mencionados previamente, es importante señalar que Proexport 

cuenta con un portal para la promoción de exportaciones, denominado Colombia Trade4 al 

ingresar, los interesados podrán encontrar noticias sobre exportaciones, una herramienta 

interactiva para identificar oportunidades de negocio en diversos países del mundo, 

eventos, y diversas herramientas de apoyo al exportador colombiano. 

Dos de las herramientas utilizadas por este Centro para desarrollar un espíritu exportador 

entre sus usuarios son las capacitaciones y talleres, mediante las primeras se utilizan los 

seminarios introductorios en los que se busca proporcionar a los emprendedores de las 

herramientas que les permitan iniciarse como exportadores. Los talleres por su parte, 

persiguen que los conocimientos sean puestos en práctica. 

Respecto a los servicios de información mencionados previamente, Proexport ofrece 

datos actualizados sobre requisitos, procedimientos, vistos buenos, centro de 

documentación virtual, herramientas de consulta, bases de datos, estadísticas, entre 

                                                           
 

4  
Portal Colombia Trade: http://www.colombiatrade.com.co/. Encuentre aquí: estadísticas, publicaciones, 

informes, entre otros.  
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otros, tanto por la vía digital como por medio de Call Center, atención telefónica y 

consultas en línea.  

Finalmente, las capacitaciones son brindadas a través del “Programa de Formación 

Exportadora - PFE”, el cual, tal como establece su página web, está conformado por 

seminarios introductorios, especializados y prácticos, en temas de comercio exterior, 

servicios y turismo. Estos seminarios son dictados por asesores y consultores expertos 

con amplia trayectoria en procesos de exportación, que ofrecen herramientas para iniciar 

el camino a la internacionalización (Programas de Formación Exportadora (PFE), 

Colombia Trade, 2014). 

 

3. Centro de Consultoría Empresarial, Universidad de Medellín 

Este Centro se localiza en la Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad de 

Medellín. Según su portal electrónico, tiene como política impulsar la producción y gestión 

del conocimiento, utilizando como principal herramienta la proyección social.  

Este Centro se especializa en atención a mipymes en áreas específicas, tales como 

contabilidad, administración y negocios internacionales, y además busca que el estudiante 

se desarrolle integralmente, esto al atender casos que lo insertan en la realidad del país y 

sus exportadores, misma que se enfrentará cuando se inserte al mercado laboral (CECE. 

Centro de Consultoría Empresarial) 

Los objetivos de este Centro se detallan a continuación, tal como se mencionan en el 

portal electrónico. Su objetivo general es prestar servicios de asesoría y consultoría a las 

mipymes y famiempresas, en las áreas administrativa, contable, financiera, comercial, 

internacional, talento humano, en los aspectos de gestión, técnico y operativo (CECE. 

Centro de Consultoría Empresarial).  

Diagnosticar la situación de las empresas al momento de solicitar el servicio, es uno de 

los objetivos específicos de este consultorio, así como formular planes de acción e 

intervención para las empresas, coadyuvar en la ejecución de los planes formulados y 

evaluar los resultados de los planes ejecutados.  
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4. ZEIKY: Centro de información y Asesoría en Comercio Exterior, 
Universidad de San Buenaventura, Colombia 

Dentro de la Universidad de San Buenaventura, se encuentra el ZEIKY5, mismo que se 

crea producto de un convenio entre varias organizaciones e instituciones, en las que 

destacan Proexport Colombia, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, entre otros.  

ZEIKY nace para apoyar la generación de una cultura colombiana orientada a la 

exportación, misma que promueve la oferta exportable del país; así como a la comunidad 

estudiantil universitaria, esto por medio de solución de consultas respecto a temas de 

comercio internacional en el campus universitario, con la finalidad de que los mismos 

logren incrementar su interés por la materia.  

Dentro de los servicios que ofrece ZEIKY, y al que pueden acceder aquellos interesados 

se encuentran, el centro de información básica en comercio exterior, así como el de física 

y virtual, el Contact Center 6 , además del programa de formación exportadora y el 

semillero de empresas.  

En los servicios de información básica de comercio exterior, se da información y asesoría 

sobre requisitos, procedimientos, vistos buenos y otros trámites de exportación e 

importación. El centro de documentación físico y virtual consiste en herramientas de 

consulta que apoyan al empresario en su proceso de investigación de mercados 

internacionales.  

Por otra parte, el programa de formación exportadora consiste en seminarios 

especializados en temas de internacionalización y competitividad, que le ofrecen las 

herramientas necesarias para iniciar el proceso de exportación.  

Finalmente, el programa semillero de empresas ofrece acompañamiento y seguimiento a 

las empresas con potencial exportador, brindando asesoría especializada en comercio 

exterior.  

                                                           
 

5
 ZEIKY: Centro de información y Asesoría en Comercio Exterior. 

6
 Contact Center: Medio de contacto para ofrecer información básica de comercio exterior, a través del número 

telefónico 8861373 y el correo electrónico: gvillegas@ccc.orgco Día del visto bueno: Charlas y capacitaciones 

a los empresarios en los trámites relacionados con el proceso de internacionalización.

 

mailto:gvillegas@ccc.orgco
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Según el portal electrónico, su misión consiste en brindar al público en general y 

especialmente a todos aquellos exportadores, reales y potenciales, el apoyo y asesoría 

necesarios en todos aquellos temas relacionados con el comercio exterior, con la finalidad 

de optimizar la promoción de la oferta exportable y apoyar la generación de cultura 

exportadora. 

Por otro lado, su visión es consolidarse como la más importante red de centros de 

información y asesoría en comercio exterior del país, integrando el talento humano, la 

tecnología y los procesos bajo un concepto de calidad que satisfaga las necesidades del 

sector empresarial colombiano” (Facultad Ciencia Empresariales, Universidad 

Buenaventura, 2014).  

 

5. Instituto para el Comercio Internacional, Universidad de 
Adelaide, Australia 

Dejando de lado los ejemplos a nivel de América Latina, se tiene el caso del Instituto para 

el Comercio Internacional, el cual se estableció desde el pasado 2003 como parte de la 

Universidad de Adelaide, Australia. El mismo fue fundado por Andrew Stoler (actual 

Director Ejecutivo), gracias a una iniciativa universitaria impulsada. 

El instituto de comercio internacional se dedica a promover estudios con la finalidad de 

brindar apoyo a aquellas personas que trabajan en la economía global de hoy en día, esto 

sin importar si se encuentran en las ramas de negocios, el gobierno o la universidad. 

Además, dado que el instituto se ubica dentro de una universidad, también trabajan en 

ejecutar y enseñar programas académicos como maestrías y doctorados en comercio 

internacional. 

Este instituto se ha consolidado como una de las instituciones más importantes de 

Australia en lo que respecta a la capacitación, asesoría estratégica y asistencia práctica 

en relación con la ejecución de la política de comercio internacional. A manera de misión, 

el instituto se plantea promover un sistema de comercio abierto basado en normas 

internacionales y contribuir, de manera significativa, a la práctica de la política comercial 

internacional (Instituto para el Comercio Internacional, 2014). 
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Como un departamento dentro de la universidad, en ocasiones el instituto brinda la 

oportunidad a que los estudiantes más calificados y que cursan los grados más 

avanzados o postgrado, sean involucrados en los trabajos del instituto.  

Según lo detalla su página web, el instituto cuenta con tres áreas alrededor de las cuales 

se centran sus principales actividades, las cuales corresponden a la entrega de contratos 

de investigación y consultoría especializada, incluida la investigación relacionada con el 

comercio, la prestación de asesoramiento estratégico sobre la política de inversión de 

negocios y estrategias de desarrollo sostenible. 

Además, el diseño y ejecución de las actividades de formación de creación de capacidad 

y de negociación comercial adaptados a medida, y finalmente la entrega de los programas 

académicos centrados en el comercio internacional, derecho comercial y el desarrollo 

económico (Instituto para el Comercio Internacional, 2014). 

Algunos ejemplos de los proyectos actuales y los realizados en el pasado por parte del 

instituto, igualmente detallados en la página web del mismo, incluyen el análisis del 

impacto de la adhesión a la OMC, estudios del impacto comercial de los acuerdos 

preferenciales y tratados de libre comercio, diseño y ejecución de la capacitación y 

formación de negociación comercial, asistencia técnica específica del país para los 

negocios, el gobierno y la sociedad civil, incluyendo la integración económica regional, 

entre otros (Instituto para el Comercio Internacional, 2014).  

Retomando los programas educación y formación que el instituto de comercio 

internacional ofrece, se tienen los programas académicos de postgrado y la capacitación y 

desarrollo de capacidades, los mismos han sido enfocados a que tanto los estudiantes, 

funcionarios del gobierno, representantes de empresas, empleados de agencias 

internacionales y todos aquellos que trabajan en el comercio internacional, adquieran 

experiencia en economía, derecho internacional, política comercial, el desarrollo 

sostenible y los negocios. 

La mayoría de los programas de formación y proyectos de investigación ejecutados por el 

instituto son comisionados o por contrato y dentro de los principales interesados se ubican 

los gobiernos nacionales y estatales, organizaciones internacionales y el sector privado.  
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C. Ejemplos de consultorios a nivel internacional que no están 

relacionados con el comercio Internacional  
 
La sección anterior permitió conocer sobre las características con las que cuentan 

aquellos espacios de asesoría que se relacionan con el comercio internacional, sin 

embargo, la sección que se desarrolla a continuación, buscará dar a conocer algunos 

espacios que igualmente tienen lugar en universidades de distintos países de 

Latinoamérica y el resto del mundo, con la salvedad que estos consultorios no se 

relacionan con el comercio internacional.  

El análisis que se desarrolla en cada consultorio citado esta sección persiguió la finalidad 

de dar a conocer características específicas que permitan entender y descubrir rasgos 

como el rigen del proyecto, la población beneficiada, los objetivos generales y específicos, 

el impacto en la comunidad tanto estudiantil como beneficiaria, proyección social, 

servicios ofrecidos, políticas de funcionamiento, etc.  

A continuación, se darán a conocer algunos casos de consultorios adscritos a 

universidades a nivel internacional, que no se encuentran relacionados con el área del 

comercio exterior.  

 

1. Consultorio Empresarial, Universidad los Llanos, Colombia 

El Consultorio Empresarial consiste en un proyecto adscrito a la Facultad de Ciencias 

Económicas de la Universidad de los Llanos en Colombia, específicamente a la Dirección 

de Proyección Social de esta Facultad. El mismo nació en el año 2010, y desde entonces 

ha enfocado sus esfuerzos en brindar servicios de emprendimiento, así como apoyo a 

proyectos e iniciativas que desarrollen tanto miembros de la propia Universidad, como 

egresados e inclusive empresarios como tal. 

Tal como lo describe su misión, dentro de los servicios brindados por este consultorio se 

encuentran: prestar servicios de orientación y sensibilización en asesoría y consultoría, 

capacitación y cooperación en proyectos interinstitucionales; lo anterior brindando 

herramientas adecuadas para la toma de decisiones en el área administrativa, contable, 

económica y de mercadeo (Consultorio Empresarial, Misión, 2014).  
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Lo anterior se desarrolla con la finalidad de generar oportunidades de progreso tanto para 

los estudiantes como a los empresarios de la región, esto por medio de la atención de 

estudiantes y profesores, con capacidades en las áreas de atención anteriormente 

mencionadas. 

Respecto a los objetivos del presente consultorio, y tal como se describen en su portal 

electrónico se tienen los siguientes. 

i.Ofrecer a todos los sectores económicos de la región, un servicio de consultoría y 

asesoría integral que contribuya al mejoramiento de sus actividades económicas; 

ii.Suministrar al interesado las herramientas técnico-administrativas necesarias para la 

toma de decisiones, acordes a las normas y prácticas legales vigentes; 

iii.Generar espacios con el fin de promover y desarrollar el emprendimiento en la creación 

de nuevas unidades de negocio y el fortalecimiento de las ya existentes; 

iv.Establecer mecanismos de cooperación interinstitucionales que permitan forjar 

relaciones de colaboración; 

v.Otorgar un espacio de opción de grado a los estudiantes de la Facultad, que les 

permita poner en práctica los conocimientos adquiridos durante su formación académica; 

vi.Ofrecer perfiles profesionales a través de la bolsa de empleo que permitan satisfacer la 

demanda laboral. (Consultorio Empresarial, Objetivos, 2014) 

Los objetivos mencionados anteriormente dejan en evidencia la labor que realiza el 

Consultorio Empresarial por favorecer, no solo a los empresarios que reciben los servicios 

de asesoría y consultoría, sino también a aquellos estudiantes universitarios que 

participan y brindan dichos servicios, permitiéndoles poner en práctica sus conocimientos 

en los ámbitos respectivos y dar así un valor agregado a su perfil académico y 

profesional. 

Según el portal electrónico del Ministerio de Educación de Colombia, en el año 2014 el 

Consultorio Empresarial, cuatro años después de iniciar su funcionamiento en Colombia, 

ha logrado convertirse en una unidad autónoma para continuar la labor que ha venido 

desarrollando a lo largo de estos años.  
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Tal como establece Sofía González, actual directora del Centro de Consultorio 

Empresarial: “esta independencia y autonomía permitirá abarcar más espacios y gestionar 

nuevos convenios, sin desconocer los proyectos como la Bolsa de Empleo, la Unidad de 

Emprendimiento y el convenio Bogotá Humana, que a la fecha continúan en desarrollo y 

ejecución” (Centro Virtual de Noticias de la Educación, Consultorio Empresarial cambia 

para continuar con su liderazgo en la región, 2014).  

A futuro y como lo expone su visión, el consultorio busca posicionarse para el año 2015, 

como uno de los centros de apoyo más representativos para la comunidad académica y 

los sectores productivos, contribuyendo al mejoramiento continuo, tanto en sostenibilidad 

como en competitividad, y generando así valor agregado al sector empresarial 

(Consultorio empresarial, Visión, 2014) 

Dentro de sus principales metas se encuentra posicionar a los profesionales de la 

Universidad de los Llanos, como los protagonistas activos del desarrollo económico y que 

sean ellos quienes contribuyan a los procesos innovadores de las empresas locales. 

 

2. Convenios de Cooperación Educativa, Universidad de Málaga, 

España 

Además de los casos de Latinoamérica, se tiene el caso de los convenios que han sido 

suscritos por la Universidad de Málaga en España, con diversas empresas consultoras. 

Esta serie de convenios son desarrollados por la Universidad de Málaga, a través del 

Vicerrectorado de Extensión Universitaria, quienes trabajan en la búsqueda nuevos 

convenios de colaboración con empresas que se dediquen a actividades que les permitan 

conseguir condiciones económicas y de servicios preferenciales para la Comunidad 

Universitaria. 

Uno de los convenios, el cual fue suscrito el pasado 21 de Junio del año 2013, es 

denominado el “Convenio de Cooperación Educativa entre la Universidad de Málaga y la 

empresa ACJ Moral Consultores para la realización de prácticas externas de estudiantes 

universitarios”, el cual persigue el objeto de establecer un marco de cooperación entre 

ambas partes.  

En el convenio mencionado se expone el interés de ambas partes en permitir a los 

estudiantes universitarios, aplicar y complementar los conocimientos que ya han sido 



 

32 
 

adquiridos en la formación académica, favoreciendo las competencias requeridas para el 

ejercicio de actividades profesionales, y fomentando a su vez, la capacidad de 

emprendimiento (Universidad de Málaga, 2013). 

Con este acuerdo, los estudiantes se ven beneficiados, ya que les permite realizar 

prácticas externas tanto curriculares (actividades académicas) como extracurriculares 

(actividades de carácter voluntario), relacionadas con cualquier enseñanza que imparte la 

Universidad de Málaga, logrando así obtener una experiencia práctica en su área de 

estudio que facilitaría su inserción en el mercado laboral.  

Según establece la tercer cláusula del contrato mencionado, todas aquellas actividades 

que realicen los estudiantes universitarios, producto de este convenio, serán guiadas y 

supervisadas por un tutor asignado de la empresa ACJ Moral Consultores, quien 

estipulará las funciones que deben ser realizadas por los estudiantes y les asistirá en los 

casos en los que sea necesario.  

Otro de los convenios suscritos por la Universidad de Málaga con una empresa 

consultora, corresponde al llamado: “Convenio de Cooperación Educativa entre la 

Universidad de Málaga y la empresa HRCS Team Building Marm Consultores para la 

realización de prácticas externas de estudiantes universitarios”; el mismo fue suscrito el 

pasado 12 de Diciembre de 2013, en Málaga, España.  

El objetivo con el que se suscribe el convenio mencionado en el párrafo anterior no difiere 

de lo indicado anteriormente, ya que persigue la finalidad de que los estudiantes tengan la 

posibilidad de realizar prácticas externas en las cuales les sea posible aplicar los 

conocimientos teóricos ya adquiridos previamente y les facilite su posterior empleabilidad.  

Este convenio delimita la posibilidad que tienen los estudiantes de realizar sus prácticas, 

ya que las actividades curriculares quedan delimitadas para titulaciones de Grado o 

Postgrado que se encuentre establecido de esta manera en el plan de estudios, mientras 

que las extracurriculares, además de ser de carácter voluntario, solo pueden ser 

realizadas por estudiantes de grado o posgrado.  

Los dos ejemplos de convenios mencionados anteriormente ejemplifican el compromiso 

que posee la Universidad de Málaga con su cuerpo estudiantil, en buscar y ofrecer 

opciones que les permiten optar por el desarrollo de una práctica externa que, además de 
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favorecer a su crecimiento personal, les otorga herramientas base para que 

posteriormente sean insertados en la realidad laboral. 

 

3. Consultorio Jurídico de la Escuela de Derecho y Ciencias 

Políticas; Universidad Industrial de Santander, Colombia 

Los dos ejes principales que se persiguen mediante ese consultorio son el académico y el 

social, el primero consolidando los conocimientos mediante la aplicación de la teoría y el 

segundo tratando de mejorar las condiciones reales del medio social.  

Dentro de los objetivos que persigue este centro se mencionan en el portal electrónico de 

la Universidad, los siguientes (Universidad Industrial de Santander, 2014). 

i. Proyectar a la Universidad en la comunidad mediante la atención directa a usuarios y 

mediante la celebración de convenios con entidades públicas y privadas de la Región; 

ii. Servir de instrumento de docencia y práctica, promoviendo la interdisciplinariedad en 

los estudiantes de los últimos cuatro semestres que matriculen la asignatura de 

Consultorio Jurídico; 

iii. Prestar el servicio social de asesoría jurídica a personas de escasos recursos 

económicos, mediante la asistencia legal en trámites procesales y extraprocesales, 

consolidándose como medio eficaz de acceso a la administración de justicia; 

iv. Fomentar y promover los derechos humanos a nivel local y al interior de la comunidad 

universitaria, mediante la asesoría jurídica en acción de tutela, la actuación en procesos 

judiciales y la asesoría de usuarios en el marco de desarrollo de convenios con entidades 

del Estado; 

v. Fomentar y promover los mecanismos alternativos de resolución de conflictos mediante 

la asesoría en la elaboración de contratos de transacción y el acompañamiento en las 

audiencias de conciliación; 

vi. Desarrollar el incentivo permanente del profesional en el campo social, morigerando el 

ímpetu del abogado litigante, por el profesional conciliador en procura de la solución de 

conflictos; 
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Asimismo, tal como su página lo aclara la finalidad de este centro es otorgar en los 

últimos semestres a sus estudiantes la práctica de los conocimientos adquiridos, lo que 

permite a sus estudiantes una mezcla entre teoría y realidad social.  

Tal como la mayoría de los programas adscritos a universidades, la población que se 

atiende es de escasos recursos, ya que la finalidad del programa es brindar un servicio 

social, donde las principales áreas atendidas son: derecho privado, penal, laboral y 

público. Dentro de los aspectos a resaltar se encuentra la alta calidad del servicio así 

como la amplia cobertura al público, lo que genera un impacto positivo en la sociedad, así 

como una proyección de la universidad en la comunidad.  

Seguidamente se detalla la misión del consultorio que se menciona en la página de la 

universidad. 

El Consultorio Jurídico como dependencia adscrita a la Escuela de Derecho y Ciencia 

Política de la Universidad Industrial de Santander debe servir como instrumento de docencia 

y práctica a los estudiantes de la carrera de Derecho garantizando su formación como 

verdaderos profesionales, así como, prestar el servicio social de asesoría jurídica y la 

promoción de mecanismos alternativos de resolución de conflictos a personas de escasos 

recursos de la región, en las áreas del Derecho Laboral y Público, Penal y Privado. 

Cuenta con los recursos físicos y tecnológicos para la prestación del servicio, su recurso 

humano se encuentra bajo los lineamientos de la UIS, lo cual le permite proyectarse a la 

Comunidad y consolidarse como unidad de desarrollo, práctica e investigación (Misión 

del Consultorio Jurídico, Universidad Industrial de Santander, 2014). 

Asimismo la visión del consultorio se presenta a continuación;  

Para el 2018 el Consultorio Jurídico como dependencia adscrita a la carrera de Derecho y 

Ciencias Políticas de la Universidad Industrial de Santander será una unidad certificada y 

líder en la prestación de servicios de asesoría jurídica y en la promoción de mecanismos 

alternativos de solución de conflictos, manteniendo a disposición de la población vulnerable 

de escasos recursos económicos, profesionales con experiencia y en proceso de formación 

con los más altos estándares de calidad de la educación superior que ofrece la UIS, y 

contará con un sistema de información en constante revisión y actualización, así como con 

una infraestructura que garantice el normal y ágil funcionamiento de las actividades propias 

de los trámites, manteniendo siempre un excelente ambiente de trabajo que se refleje en el 

compromiso de todos con la Dependencia (Visión del Consultorio Jurídico, Universidad 

Industrial de Santander, 2014). 
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Uno de los mayores logros de este consultorio ha sido lograr una certificación bajo las 

normas NTC ISO9001:2008 y NTCGP 1000:2004, esto ya que se implementó el Sistema 

de Gestión de Calidad. Esta certificación según lo menciona la página de la Universidad 

de Santander, garantiza la calidad del servicio.  

 

4. Laboratorio de Consultoría y Asesoría Organizacional (LACAO), 

Universidad de Guadalajara, México 

La Universidad de Guadalajara, Centro Universitario Los Valles en México, cuenta con un 

laboratorio de asesoría para empresas que inició el 21 de Agosto de 2009, como un 

proyecto adscrito al Departamento de Ciencias Económico Administrativas de la División 

de Estudios Económicos y Sociales.  

Este laboratorio nace debido a la necesidad que tiene la universidad de innovar el método 

de enseñanza y además fomentar al sector productivo, mediante un proceso de ayuda 

recíproca (Universidad de Guadalajara, 2010). La población beneficiada por este proyecto 

son los estudiantes, empleados y empresarios en un aporte mutuo, donde los estudiantes 

logran aumentar su conocimiento y capacidad de análisis ante situaciones reales.  

Dentro de los objetivos de la Universidad se resaltan 

El fortalecimiento de la formación del estudiante a través de su participación en situaciones 

reales relacionadas con sus áreas de especialidad, así como el desarrollo de la experiencia 

profesional y docente, servir como un espacio para el intercambio de experiencias y 

conocimientos con la participación conjunta de estudiantes y docentes, ayudar a Identificar 

áreas específicos en una Organización a través de un proceso estructurado para la 

intervención de alumnos y profesores para proponer alternativas, de acuerdo al catálogo de 

servicios que ofrecerá el Laboratorio de Consultoría y Asesoría Organizacional y por último 

elaborar proyectos de investigación sobre temáticas relevantes inherentes a las 

organizaciones de la Región (Universidad de Guadalajara, 2014). 

 

Por lo anterior es que se puede inferir que la población estudiantil es el eje central a 

impactar con el nacimiento del consultorio, así lo ratifica el portal electrónico de la 

universidad mencionando que LACAO promoverá la participación plena en el ambiente 

laboral de los estudiantes, logrando forjar conductas y valores como la responsabilidad, 

comunicación, autoestima, el respeto a los demás, fomentar la curiosidad, la inclinación al 
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trabajo en equipo y el liderazgo, actitudes decisivas para un cambio de mentalidad y para 

una inclinación favorable hacia el desarrollo, dando como resultado una mayor madurez 

profesional (Universidad de Guadalajara, 2014). 

El portal electrónico de la Universidad de Guadalajara expone la misión y la visión del 

proyecto, las cuales se detallan a continuación textualmente. La misión del proyecto es 

que “somos un espacio para el desarrollo de las habilidades, actitudes y conocimientos de 

los estudiantes, mediante la realización de proyectos que impacten a organizaciones 

públicas y privadas”.  

Por su parte, la visión es “contar con estudiantes con mayor formación práctica 

profesional, reconocimiento regional por la calidad de la docencia, investigación y 

vinculación y consolidación como el mejor centro de consultoría y asesoría de la región”. 

En año 2010 el consultorio comenzó las señoras Mercedes Guadalupe Alonso Zaragoza y 

Myriam Guadalupe Colmenares López, las dos profesoras de planta, posteriormente la 

estructura se creó con la participación de un profesor denominado jefe que realiza su 

trabajo sin recibir salario alguno y será designado por el departamento de ciencias 

económicas donde también se ubica físicamente el consultorio, su trabajo será realizado 

por un período de tres años.  

Los servicios ofrecidos son asesoría en turismo, informática, contabilidad y 

administración, cualquier empresa puede participar pero la intención es ayudar a 

empresarios independientes con poco apoyo económico, para promover el desarrollo de 

la economía de la región.  

En conclusión, se logra determinar que una vez estudiados los ejemplos internacionales, 

son muchas las generalidades que engloban a los programas de asesoría adscritos a 

universidades, y a su vez cada uno presenta sus propias particularidades.  

Sin embargo, se debe recalcar que la finalidad por la que se crean este tipo de proyectos 

está arraigada a dos ejes principales brindar un espacio de práctica a estudiantes 

universitarios en áreas en las que cuentan con conocimientos académicos, y apoyar a la 

población que requiera asesoría a bajo costo.  

La asesoría que se brinda en estos centros abarca una gama variada de áreas 

relacionadas al comercio, lo cual es enriquecedor para las poblaciones beneficiadas, las 
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cuales van desde estudios de mercado hasta temas de administración y mercadeo, ya 

que estos temas son relevantes en la composición de una empresa que tiene como 

intensión exportar sus productos o servicios para competir en mercados internacionales. 

Una vez analizados ejemplos de centros de asesoría a nivel internacional, de haber 

conocido sus principales características, modo de operar entre otros elementos, se vuelve 

necesario investigar los casos de centros de asesoría que se realizan en la Universidad 

de Costa Rica, sede Rodrigo Facio, para igualmente poder detectar población beneficiada 

y características.  

Estudiar los perfiles de carreras que guardan relación con esta materia, además de que 

se revisen planes de estudio de carreras de la facultad de ciencias económicas en 

específico, que impartan conocimientos en materia de comercio exterior de son temas que 

se revisarán puntualmente en el siguiente capítulo.  
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CAPÍTULO III - PROGRAMAS DE ASESORÍA 

EJECUTADOS EN LA UCR Y PERFIL DE ESTUDIANTES 

EN CARRERAS RELACIONADAS AL COMERCIO 

EXTERIOR 

El presente capítulo desarrolla una radiografía del capital humano de la Universidad de 

Costa Rica “sus estudiantes”, basada en el tema que compete a esta investigación el 

comercio y casos de éxito. Es importante conocer las características de los estudiantes 

tanto positivas como negativas y como este influenció al desarrollo de programas de 

apoyo a la comunidad que han logrado continuar con el paso del tiempo.  

A continuación se dará a conocer el funcionamiento y éxito logrado por los programas que 

existen dentro de la Universidad de Costa Rica, sede Rodrigo Facio, donde la asesoría es 

brindada por estudiantes, caso concreto de la Facultad de Derecho y la Facultad de 

Sicología, además de revisar el perfil de estudiantes que cursan carreras relaciones con el 

Comercio Exterior.  

 

A. Consultorios Jurídicos de la Universidad de Costa Rica 
 
Los consultorios jurídicos de la Universidad de Costa Rica, nacen debido a un proceso de 

reformas. La Escuela de Derecho para el año 1950, tenía aún el mismo sistema de 

enseñanza con el cual se había unido a la institución en 1941 (Rodríguez y Porras, 2001, 

p. 13). 

Para estos momentos era un sistema arcaico, poco innovador y considerado de fácil 

aprobación, en todo este periodo no se vislumbró la idea de una enseñanza práctica, se 

basaban en clases magistrales sin conexión con la realidad social que se vivía, y es hasta 

el año1964 que las cosas cambian7.  

                                                           
 

7
 Para ampliar más léase Gutiérrez Gutiérrez Carlos, El proceso de la Enseñanza Jurídica en la Universidad 

de Costa Rica 1964 -1971, Facultad de derecho, p.2. 
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Para este año se inicia una reestructuración de la enseñanza, basada en tres pilares 

fundamentales: investigación, docencia y práctica (Rodríguez et al., 2001, p.17). Es para 

el año 1967 que nacen los consultorios jurídicos donde los estudiantes del último año de 

carrera deben trabajar trece meses, dos horas por semana brindando asistencia legal a 

las personas que no puedan pagarlas. Para el año 1969 se eliminó la necesidad de 

realizar exámenes de grado pero se aumentó a dos noches por semana el servicio 

realizado en los consultorios (Rodríguez et al., 2001, p.16-17-18).  

La historia de los consultorios no solo nace por los cambios de la universidad, sino que 

también varias personas fueron parte del proceso, se puede señalar al Lic. Carlos José 

Gutiérrez, quien visitó la Universidad de Honduras en el año 1961 y estudió el modelo de 

consultorio que funcionaba en un local propio de esa universidad.  

Con su regreso a Costa Rica, consideró la necesidad de instaurar un programa como 

este. Se resalta lo mencionado en Consultorios Jurídicos 1967: “¿Cómo era posible que 

una escuela mucho más modesta que la nuestra tuviese una proyección social de la cual 

nosotros carecíamos?, ¿Cuáles eran las razones para esa diferencia?” (p.4).  

Dos años después, Gutiérrez viaja a la cuidad de Chile y se da cuenta que se brinda 

asistencia legal por medio del Colegio de Abogados a varios sectores sociales. Los 

egresados que deseaban incorporarse debían trabajar durante seis meses sin ningún 

pago para cumplir con los requisitos, el programa se realizaba por medio del Colegio el 

cual recibía una subvención del Estado (Gutiérrez, 1967, p.5). 

Otra persona importante en el desarrollo de los consultorios es William Skidmore, asesor 

de la oficina Regional de la Agencia de Desarrollo Internacional de los Estados Unidos, 

que proporcionó educación en temas de asesoramiento legal que se impartían en los 

Estados Unidos. El dinero para cubrir los gastos de los primeros directores se financió 

mediante la embajada de este país después de que el programa de cooperación AID 

realizara un estudio de situación académica y la necesidad de tener un sistema como este 

en el país (Rodríguez et al., 2001, p.19).  

Cabe resaltar que el proyecto de consultorios jurídicos de la Universidad de Costa Rica 

fue tomado del patrón chileno para iniciar operaciones, el área práctica fue escrita por el 

Lic. Rogelio Sotela, quien pasó su responsabilidad al Dr. Guido Loría quien fuera el 

encargado de redactar el reglamento (Gutiérrez, 1967, p.5-8).  
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A pesar de la existencia de muchos actores, el papel fundamental lo juegan los 

estudiantes quienes son los encargados reales de hacer que la idea funcione, se 

menciona: “Con la inauguración de los consultorios se termina la etapa en la cual la 

Escuela de Derecho impartía solo conocimiento teórico y se comienza una nueva etapa, 

en que sus estudiantes baja la cuidadosa vigilancia de sus profesores, deben cumplir las 

actividades que van a ejercer luego como abogados” (Gutiérrez, 1967, p.9).  

Los motivos fundamentales para la creación de los consultorios jurídicos, se pueden 

dividir en dos: la necesidad de tener estudiantes mejor preparados para la ejercer la 

carrera con conocimiento de la sociedad y sus problemas; y la segunda, la escasez de 

proyección hacia la comunidad, el Lic. Gutiérrez (1967, p.9) resalta que “la creación de los 

consultorios es una forma de cumplir con el objetivo de toda escuela universitaria: formar 

buenos profesionales”. 

Importante mencionar que el programa de consultorios ha tenido modificaciones 

fundamentales, para el año 1979 se debía de trabajar 19 meses, pero este trabajo era 

reconocido también como Trabajo Comunal Universitario (TCU), ya que no tenía créditos 

ni requisitos básicos, el tiempo de trabajo cambia para el año 1985, donde se reduce a 13 

meses, este se mantiene hasta la actualidad, y no es hasta 1997 que los estudiantes 

debían realizar el consultorio y el trabajo comunal por aparte (Rodríguez et al., 2001, 

p.136-145).  

En la actualidad estas disposiciones siguen presentes, los consultorios jurídicos son parte 

del plan de estudios de los estudiantes de tercer y cuarto año de carrera, sin este requisito 

no es posible optar por el grado de bachiller en Derecho, además cada persona debe de 

cumplir con las 300 horas de trabajo comunal. La diferencia radica en que en los 

consultorios se practica temas específicos de carrera y en el TCU los estudiantes pueden 

optar por realizar otro tipo de trabajo para la comunidad.  

 

1. Estructura y funcionamiento de los consultorios jurídicos 

Como base principal, el programa de consultorios jurídicos cuenta con una ley que fue 

presentada en Octubre de 1969 a la Asamblea Legislativa por el decano de la Facultad de 

Derecho en ese momento Lic. Carlos José Gutiérrez y nace con dos fines específicos: el 

primero es permitir a los estudiantes realizar una formación práctica bajo la dirección de 
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un profesor asesor que los guíe en sus primeros pasos, y la segunda es realizar un 

servicio de ayuda (Rodríguez et al., 2001, p.34). La ley 4775 del 21 de junio del 1971 

viene a normar un proyecto que anteriormente estaba regulado únicamente por la 

Universidad y su facultad.  

Actualmente según lo indica el portal electrónico8 de la Escuela de Derecho, se cuenta 

con veinte y dos consultorios jurídicos, los cuales son parte del área de acción social y 

tienen como encargada del programa a la profesora Msc. Olga Marta Mena Pacheco. En 

estos consultorios se realizan 208 horas de trabajo durante un total de 13 meses, el 

servicio es impartido por los estudiantes de tercer y cuarto año de la carrera, siendo parte 

del plan de estudios y requisito para poder graduarse como bachiller. 

Cada consultorio cuenta con un profesor encargado de brindar apoyo a los estudiantes. 

Estos profesionales deben de estar presentes en el momento que se esté brindando la 

asesoría, por lo cual los horarios varían dependiendo la disponibilidad de cada profesor, y 

por ser parte del plan de estudios, los mismos son pagados por la universidad. 

Para que los estudiantes puedan iniciar con el trabajo deben asistir a una charla donde se 

explican las reglas y forma de trabajo. Según la entrevista realizada a Olga Marta Mena 

en Noviembre del 2014, se menciona que los consultorios jurídicos son parte del 

programa de estudios de la carrera, los estudiantes pueden reprobar si no lo hacen bien, 

ellos en cada momento están siendo evaluados además de esto explica que no existe un 

tema en específico para trabajar, cuando se llega al consultorio pueden tener cualquier 

tipo de caso, cada estudiante debe tener la capacidad de ayudar en cualquier tema, por 

este motivo son los estudiantes de los últimos años, para que cuenten con las 

herramientas necesarias.  

La universidad cuenta con requisitos9 que los y las estudiantes deben cumplir para 

participar en los consultorios. En su plan de estudios se mencionan derecho de familia 

(DE3002), derecho de contratación privada (DE4004), derecho laboral (DE4011) y 

derecho penal IV (DE3007), todas las materias indicadas se ubican en el tercer y cuarto 

                                                           
 

8
 Para conocer más sobre consultorios jurídicos visite: http://derecho.ucr.ac.cr/Consultorios.  

9
 Los requisitos son cursos que deben llevarse antes, para poder optar por la matrícula de otra materia.  
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año de la carrera y solo los estudiantes que las culminen satisfactoriamente pueden 

trabajar en los consultorios.  

Debido a que es asesoría legal y los casos pueden tomar mucho tiempo los estudiantes 

nuevos heredan casos que dejan otros estudiantes que culminan con sus horas. Con 

respecto al tipo de trabajo se resalta. 

El trabajo es muy diferente existen consultas que se pueden evacuar de inmediato, pero en 

ocasiones debe regresar si lo amerita o debe remitirse a otra institución. Entre los servicios 

que se ofrecen se resaltan: desahucio, pensiones, investigación de paternidad, informes 

posesorios, donación, compra venta, certificaciones, testamentos, familia (Carrera, 1980).  

Aunque en los consultorios se tratan la mayoría de los temas, no se resuelven problemas 

en materia penal ni estatal por dos motivos específicos, el primero es que las 

repercusiones penales son un tema muy complicado, y el segundo es porque la UCR es 

una institución estatal.  

Otro punto a tomar en cuenta es el público meta al que se enfoca el servicio, por este 

motivo es importante mencionar la ley 4775 en su artículo 1 indica que toda persona que 

no esté obligada a presentar declaración según establezca la Ley del Impuesto sobre la 

Renta puede recibir la asesoría, el enfoque social es la base fundamental del programa, 

por lo cual el servicio es brindado solo aquellas personas que no son capaces de pagar 

un abogado para poder defenderse.  

Por lo mencionado anteriormente, es que antes de comenzar con la asesoría se les 

realiza un estudio a las personas interesadas para saber si son aptas o no para recibir el 

servicio. El estudio abarca el tema económico y del caso, los profesores son los 

encargados de revisar si las consultas proceden o no para ser atendidas por los 

estudiantes. 

Una vez que a los estudiantes se les asigna el caso deben de cumplir con ciertos 

parámetros según el Reglamento de Acción Social de la Facultad de Derecho, dentro de 

los que se encuentran: llegar puntuales a los consultorios, elaborar borradores de los 

escritos para ser aprobados por los profesores (Rodríguez et al., 2001, p.134). Los 

estudiantes tienen permitido asistir a todas las audiencias y oficinas administrativas 

necesarias para resolver su caso.  
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No solo los estudiantes tienen responsabilidades, si no que la persona que recibe el 

servicio debe cumplir con varias normas entre las que se destacan: presentar la cédula de 

identidad, registrarse en el control de asistencia, colaborar con el estudiante que sigue el 

caso, luego de tres faltas por parte del interesado se procederá a archivar el caso y no se 

recibirán más consultas de la misma persona.  

Por otra parte, se deben conocer las características de los estudiantes que participan en 

el consultorio, al realizar la investigación saltan a la vista características inherentes que 

todos los participantes deben poseer tales como: ser estudiantes de derecho, aprobar los 

cursos respectivos, cumplir con las indicaciones de los profesores a su cargo, asistir a las 

audiencias. 

Uno de los objetivos del consultorio es conocer a fondo las habilidades de estos 

estudiantes, se menciona que los estudiantes deben ser responsables, tener capacidad 

de expresión oral, deben brindar un buen trato a las personas que se acercan, deben 

contar con conocimiento de los temas para poder resolver, se les indica la manera en la 

que deben vestir, además deben de tener un comportamiento intachable en todo 

momento (Mena, 2014). Cada característica indicada es la responsable que los 

consultorios jurídicos sobrevivan al paso del tiempo.  

La Universidad por medio de la Facultad tiene la responsabilidad de enseñar a sus 

estudiantes, darle las herramientas adecuadas para ser profesionales con el dominio de 

las materias. Pero cabe resaltar que existen ciertos aspectos que solo el quehacer diario 

puede brindar, la responsabilidad, la empatía y se puede decir que hasta la ética son 

aspectos que solo se aprenden cuando se está en contacto con la realidad frente a frente.  

Por último, se debe resaltar que las críticas sobre qué pasaría si los estudiantes brindaran 

una mala asesoría siempre están presentes, para lo cual en la presente investigación se 

cita lo siguiente:  

Ahora como les digo, no hay ningún peligro de que los estudiantes se vayan a apasionar, o 

vayan a hacer algo indebido, porque están ligados al consultorio, es más peligroso lo otro, 

es más peligroso que una persona que no tiene preparación jurídica y muchas veces no son 

ni bachilleres, como los empleados que nombran en los juzgados para hacer embargos, se 

vayan a ganar cien o doscientos colones, si hacen las cosas, sin tener la menor idea de lo 

que se está haciendo (Rodríguez et al., 2001, p.49). 
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Con respecto a la cita anterior se puede notar que las dudas respecto a que los 

estudiantes brindaran asesoría existen desde el inicio del programa. Al realizar el 

cuestionamiento a la profesora Mena, ella menciona que una mala asesoría siempre será 

una posibilidad pero que el programa no se centra en pensar que los estudiantes lo van 

hacer mal, sino que busca darle las herramientas necesarias, se procura que todo se 

haga con el mayor cuidado y orientación posible.  

Por todo lo anterior, es que se resalta que este tipo de programas buscan aportar 

seguridad a los participantes, no se puede indicar que los consultorios son las repuestas a 

los problemas de asesoría legal en el país, pero han sido un aporte importante para el 

fomento de la igualdad social y hasta la actualidad han logrado contar éxito y fama 

positiva por parte de los asistentes del servicio.  

 

B. Centro de Atención Psicológica, Escuela de Psicología 

Continuando con los programas desarrollados dentro de la Universidad de Costa Rica y 

que son llevados a cabo por estudiantes, en este apartado se desarrollará el caso del 

Centro de Atención Psicológica (CAP), el cual se encuentra adscrito a la Escuela de 

Psicología, y a su vez a la Facultad de Estudios Sociales. Esta sección detallará aspectos 

tales como las funciones que realizan los estudiantes que participan en él, las personas 

que son atendidas, las políticas de funcionamiento, entre otras.  

Para desarrollar el presente apartado se realizó una entrevista oral a la M. Sc. Lucía 

Molina Fallas, la cual figura como la coordinadora del proyecto que el pasado 2014, 

cumplió sus primeros 10 años de funcionamiento.  

 

1. ¿Por qué nace el proyecto y cómo funciona?  

Según lo expone la coordinadora, los servicios de atención en salud privada en el país 

tienen un alto costo y sobre todo la atención psicológica, ya que esta cuenta con 

características muy particulares. Por ejemplo, los ginecólogos se visitan una vez al año 

dependiendo de las necesidades del paciente, sin embargo, cuando las personas se 
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atienden con un psicólogo requieren que el proceso sea continuo, es decir, al menos una 

vez por semana por al menos seis meses (Molina, 2014). 

Tal como se citó anteriormente, y en conclusión, pagar por el servicio de un psicólogo 

privado continuamente, significa un alto costo que se escapa de las posibilidades de 

muchos habitantes del país.  

El CAP es un proyecto de acción social de la escuela de Psicología y nace por dos 

razones principales. La primera corresponde a la obligatoriedad y compromiso tanto de la 

Escuela de Psicología y como de la Universidad de Costa Rica con la sociedad 

costarricense, en dar una buena formación teórica, clínica y práctica a sus estudiantes y 

futuros profesionales en la materia.  

Lo anterior de la mano con el Colegio de Psicólogos, el cual establece que una vez un 

estudiante se encuentre licenciado y obtiene tiene su colegiatura, puede hacer el ejercicio 

de la clínica (Molina, 2014). 

La segunda razón corresponde a que la ciudadanía costarricense siempre ha tenido un 

reclamo hacia la Escuela de Psicología en el sentido que, desde hace mucho tiempo, y 

previo a la existencia del CAP, ha recibido llamadas de personas que solicitan atención 

psicológica, por lo que se han ideado formas brindar esta atención.  

Finalmente, el CAP abrió sus puertas a la atención de la comunidad el segundo semestre 

del año 2004, con el objetivo general de brindar a la comunidad costarricense la 

posibilidad de atención de sus necesidades psico-sociales por parte de la Universidad de 

Costa Rica, así como articular la formación profesional de los estudiantes de la Carrera de 

Psicología de la Universidad de Costa Rica con la proyección comunitaria (Escuela de 

Psicología, Universidad de Costa Rica, 2013).  

El CAP es propiamente la clínica, la cual ofrece servicios a la comunidad en la atención 

psicológica tanto individual como familiar, y en algunos casos, también se desarrollan 

procesos grupales. Las personas que brindan el servicio y atienden a quienes lo solicitan 

son los estudiantes avanzados de la carrera de Psicología (Molina, 2014). 

Se denomina clínica abierta porque las personas solicitan directamente la atención, por 

ejemplo, el sistema médico de la Caja Costarricense del Seguro Social (CCSS) si un 
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paciente desea ser atendido por un psicólogo, debe asistir primero con el médico general 

y solicitar la referencia el psicólogo (Molina, 2014). 

La situación descrita anteriormente, sumada al hecho de que hay pocos psicólogos en la 

CCSS (uno por cada 60,000 habitantes aproximadamente), puede ocasionar que el 

médico a cargo no remita al paciente del todo, o que lo remita con un psiquiatra (Molina, 

2014). 

La atención que se brinda en el CAP figura como un servicio dirigido a todas aquellas 

personas que residen en Costa Rica y que no tienen acceso a este tipo de servicios de 

manera privada, ya que no cuentan con los recursos económicos para pagarlos (Molina, 

2014). 

El servicio de atención que se brinda en el CAP es gratuito y como tal, ocasiona que en 

algunos casos las personas pueden no valorarlo. De momento se cuenta con una lista de 

espera grande, por lo que se ha regulado que si la persona que demanda la atención se 

ausenta dos veces consecutivas sin justificación, automáticamente queda fuera del 

programa y se procede a atender a otra persona (Molina, 2014). 

Debido a que en el CAP, las personas encargadas de brindar la atención a los pacientes 

son estudiantes, los médicos de la CCSS no pueden remitir a un paciente al CAP para su 

atención psicológica. Las personas que deciden atenderse en el CAP tienen conocimiento 

desde el primer momento de que serán atendidas por estudiantes avanzados de la 

carrera bajo supervisión, previo a iniciar las sesiones, el paciente debe firmar un 

consentimiento (Molina, 2014). 

Los profesores que trabajan en el centro están claros de las regulaciones del mismo, lo 

que lo hace funcional y permite que el estudiante pueda aprender y su vez realizar la 

mejor práctica profesional posible. La Escuela busca que la inserción del estudiante sea 

ética y que se realice de la mejor manera de la mando del profesor, el cual debe ser una 

persona que trabaje en el campo y que tenga experiencia.  

Respecto al tema del dinero, es importante recalcar el hecho que el espacio de 

supervisión que ejercen los profesores que trabajan en el CAP es remunerado. La 

persona que demanda y recibe la atención psicológica no debe pagar para obtenerlo, sin 

embargo, al profesor si se le reconoce la supervisión. 
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La carrera de Psicología está organizada del tal manera que requiere que los estudiantes, 

a medida que avanzan en la misma, deban cursar los denominados módulos 

profesionales, es decir que los estudiantes empiezan a realizar actividades que tienen que 

ver con el ejercicio de su profesión (Molina, 2014). 

De acuerdo al plan de estudios de la carrera, a partir del tercer año, los estudiantes inician 

con el Módulo de Psicología Educativa I, y en adelante deben cursar diversos módulos 

tanto obligatorios como optativos.  

A manera de ejemplo, el plan establece como módulos obligatorios los correspondientes a 

psicología comunitaria, familia, salud, etc. Dentro de los optativos, se encuentran por 

ejemplo: psicología de los procesos migratorios, de los procesos políticos, psicología del 

deporte y la recreación, entre otros.  

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, los estudiantes tienen la potestad de elegir el 

tema del módulo optativo, sin embargo hay una cierta cantidad de créditos en módulos 

que los estudiantes se encuentran obligados a cumplir para graduarse. El módulo por 

naturaleza implica una inserción en el campo profesional, ya que el estudiante cursa un 

módulo y debe realizar un trabajo que de alguna manera esté vinculado con el quehacer 

profesional (Molina, 2014). 

Los módulos que cursan los estudiantes son de carácter semestral, sin embargo existe la 

posibilidad de que los pacientes requieran tratamientos anualmente. Regularmente, en el 

primer semestre se trabaja con adultos y el segundo se trabaja con niños. El estudiante 

debe cursar un máximo de tres módulos por semestre, ya que idealmente se atiende una 

o dos veces por semana al paciente (Molina, 2014). 

Existen una serie de requisitos y exigencias que el estudiante debe cumplir al momento 

de desarrollar un módulo, si éstas no son cumplidas, el estudiante lo pierde y debe 

cursarlo nuevamente. Dentro de estos requisitos se cita, por ejemplo que los estudiantes 

deben atender a los pacientes en un marco ético, deben cumplir con sus deberes y los 

derechos del paciente, de debe supervisar, entre otros (Molina, 2014). 

Cada profesor que trabaja en el CAP supervisa a más de un estudiante, y el paciente que 

cada estudiante tiene, de alguna manera también es responsabilidad del profesor, ya que 
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legalmente y ante el Colegio de Psicólogos, dado que el profesor es quien se encuentra 

licenciado, tiene una mayor responsabilidad (Molina, 2014). 

Lo mencionado anteriormente no quiere decir que se exime al estudiante de toda 

responsabilidad. Previo a dar inicio a sus módulos profesionales en el CAP, cada 

estudiante debe firmar una cantidad de documentos que lo hacen consiente del 

compromiso que está adquiriendo, sus derechos y sus deberes, así como de los derechos 

y deberes con que cuentan los pacientes (Molina, 2014). 

Si un error se puede atribuir como negligencia del estudiante y si el paciente decide 

interponer una denuncia, puede seguir un proceso legal con la finalidad de determinar de 

quién es la responsabilidad (Molina, 2014). 

Durante la supervisión que ejercen los profesores a los estudiantes, es posible que 

determine que las características o la situación que enfrenta el paciente exceden lo que el 

estudiante está en capacidad de atender. En caso que eso suceda, debe ser comunicado 

de inmediato a la coordinación del proyecto o a la escuela, para que se determine cómo 

proceder, en algunos casos se han remitido los pacientes a intervención en crisis o 

inclusive a psiquiatría (Molina, 2014). 

Es responsabilidad de cada profesor que atiende en los módulos supervisar a todos sus 

estudiantes, saber cuál es el paciente que atiende cada uno y dar las recomendaciones 

del caso; a su vez, el estudiante es quien realiza las entrevistas y le debe informes a su 

profesor sobre la situación y avances de las sesiones, sin embargo, atiende a su paciente 

en privado con el compromiso de mantener informado al supervisor (Molina, 2014). 

Por el contrario a lo mencionado anteriormente, si el estudiante determina que no puede 

continuar atendiendo al paciente o con el caso, debe informarlo a su profesor supervisor, 

sustentando sus razones. En estos casos el profesor es quien finalmente determina la 

posibilidad del cambio de paciente o cómo se debe proceder (Molina, 2014). 

El CAP ha establecido como requisito para los estudiantes que participan en él, que se 

encuentra limitado únicamente para estudiantes avanzados de la carrera, que han 

cursado los primeros años de la carrera, es decir, que cuentan con la base teórica 

requerida. Adicionalmente, aquellos profesionales graduados de otras universidades 

distintas a la Universidad de Costa Rica, no pueden participar en el CAP (Molina, 2014). 
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En algunos casos se admite la participación de estudiantes ya graduados que deseen 

realizar la práctica dirigida, sin embargo se requiere la carta de un profesor, manifestando 

que acepta a supervisarlo (Molina, 2014). 

 

2. Convenios con otras instituciones 

Todos los estudiantes de la Carrera de Psicología deben cursar los módulos que demanda 

el plan de estudios, sin embargo, no todos los profesores se integran a trabajar en el CAP. 

A manera de ejemplo, anteriormente una profesora trabajaba en los Ebais administrados 

por la Universidad de Costa Rica, en consecuencia sus estudiantes nunca trabajaron en el 

CAP, sino que realizaban sus primeras intervenciones clínicas con niños y adultos en los 

Ebais (Molina, 2014). 

El estudiante no es quien toma la decisión de desarrollar su módulo profesional en el CAP 

o en algún otro de los espacios disponibles, sino que lo decide el profesor, ya que éste es 

quien realiza el vínculo con la institución en la que se va a trabajar. Actualmente, todos los 

módulos de Salud se encuentran trabajando en el CAP (Molina, 2014). 

Por otra parte, la carrera cuenta con formación en Psicología Educativa, en esta rama los 

módulos han establecido contactos con diferentes escuelas del país, lo que permite a los 

estudiantes universitarios, realizar una práctica con lo que llaman el “diagnóstico 

institucional de la escuela” durante el primer semestre, una vez finalizado este diagnóstico 

y durante los siguientes seis meses se tratan casos de niños en específico (Molina, 2014). 

Otro convenio con el que cuenta el CAP es con la fundación Ana Ross, en este caso los 

estudiantes que cursan el módulo de familia pueden desarrollarlo en cualquiera de las dos 

instituciones. Para el caso de los estudiantes que trabajan en la fundación su deber es 

atender a las familias de personas que cuenten con diagnóstico de cáncer, para este caso 

la atención se lleva a cabo en los espacios que la fundación Ross les provee (Molina, 

2014). 

En conclusión, como requisito para su graduación, todo estudiante de la carrera de 

psicología debe desarrollar los módulos que demanda el plan de estudios, pero si su 

profesor encargado no trabaja en el CAP, él tampoco lo hará, sin embargo, sí realizó una 

práctica clínica equivalente, el cual es el objetivo final de la carrera.  
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3. Próximos pasos del consultorio y posibles mejoras 

Internamente, se discute la posibilidad de implementar un nuevo proyecto de una clínica 

con profesionales que se encuentren ya titulados, y donde se pueda cobrar al paciente 

una pequeña cuota por la atención que reciben. Este nuevo proyecto estría enfocado 

principalmente para personas que cuenten con la capacidad de pagar una cantidad 

pequeña de dinero.  

Sin embargo, de momento se encuentra únicamente en discusiones, ya que significa un 

proyecto totalmente nuevo y aparte del CAP, adicionalmente la Universidad de Costa Rica 

tendría que avalarlo, otorgarle recursos, entre otros (Molina, 2014). 

Por otra parte, se está planteando un modelo de valoración socioeconómica, en el que un 

trabajador social realice un tamizaje socioeconómico que permita determinar si realmente 

una persona puede o no pagar por el servicio, ya que de momento el CAP admite 

pacientes nuevos confía en lo que indiquen (Molina, 2014). 

Respecto a estos nuevos proyectos, la Escuela de Psicología cuenta con una bipartición 

de criterios, ya que hay quienes defienden que el espacio debe ser gratuito por el 

compromiso que ha adquirido la universidad con la comunidad costarricense, mientras 

otro grupo establece que el paciente se debe pagar una cuota simbólica por el servicio. 

(Molina, 2014). 

Según lo que indica la coordinadora del proyecto, el éxito del proyecto y su buen nivel de 

trabajo están relacionados con el hecho de que nunca se debe olvidar que el proyecto es 

nuevo y por lo tanto, debe ser explicado una y otra vez desde el inicio. Es decir, se debe 

estar en la capacidad de realizar los mismos procesos y con la misma calidad durante 

todos los semestres, la clave se encuentra en la persistencia en cada proceso.  

Respecto a las mejoras, Molina indica que la problemática del CAP es el tema del 

profesor supervisor, ya que el mismo debe sentirse más protegido por la institución. 

Según comenta, el pago que reciben es muy bajo y en caso que un paciente decida 

interponer una denuncia, éste debe afrontarla con sus propios medios. El mandato de 

formar a los estudiantes es responsabilidad de la UCR y esta debería brindar a la Escuela 

de Psicología los recursos para que se pueda cumplir el mandato a cabalidad.  
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Una vez analizado el presente centro, se tiene como conclusión que éste, a pesar de que 

es un programa con fallas o puntos de mejora, ha resultado ser exitoso y por esta razón 

se ha mantenido a lo largo de los años. El mismo ha significado un aporte beneficioso en 

ambas vías, tanto para los estudiantes que ejercen su carrera por medio de la aplicación 

práctica de sus conocimientos, como para toda la ciudadanía que demanda y recibe 

dichos servicios, 

En el siguiente apartado se hará referencia al perfil de aquellos estudiantes de la UCR, 

específicamente de la Facultad de Ciencias Económicas, que cursan carreras 

relacionadas al comercio exterior, así como un breve detalle de los contenidos de cada 

uno de esos cursos, para así brindar una noción del conocimiento adquirido por los 

profesionales.  

 

C. Perfil de estudiantes que cursan carreras relacionadas al 

comercio exterior 

Para dar inicio al análisis de los perfiles de las carreras dentro de la Universidad de Costa 

Rica, que guardan alguna relación con el comercio exterior, sin duda alguna es necesario 

adentrarse en la Facultad de Ciencias Económicas y sus respectivas Escuelas.  

 

1. Facultad de Ciencias Económicas  

Desde el año 1943 esta Facultad abrió sus puertas a la comunidad costarricense, con la 

misión de contribuir en la generación, el desarrollo y la difusión de conocimientos 

innovadores y competitivos, de los profesionales en las ciencias económicas, con una 

formación integral, humanística y ética, para fortalecer la democracia y el desarrollo 

económico y social del país (Facultad Ciencias Economicas, Universidad de Costa Rica).  

Es la Facultad de la Universidad de Costa Rica que alberga a la segunda mayor población 

estudiantil, siendo alrededor cuatro mil estudiantes. Su visión es ser una facultad líder en 

la formación de profesionales en las ciencias económicas, con excelencia académica, a 

través de la docencia, la investigación y la acción social. 

Cuenta con objetivos, los cuales se citan a continuación:  
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i. Promover a las Ciencias Económicas como una nueva área del quehacer académico, 

representada en el Consejo Universitario; 

ii. Dotar a la Facultad de Ciencias Económicas, de nueva infraestructura física y equipo 

tecnológico; 

iii. Promover la apertura en la oferta académica, como maestrías y doctorado; 

iv. Dotar a la Facultad de Ciencias Económicas, de tecnologías para la enseñanza- 

aprendizaje; 

v. Promover cursos en línea y a distancia; 

vi. Promover el vínculo Universidad-sociedad por medio de acuerdo / convenios en 

cursos, asesorías e investigación; 

vii. Fomentar el análisis y reflexión de los problemas económicos nacionales y su entorno 

internacional; 

viii. Promover el dialogo y reflexión con la Asociaciones de Estudiantes, el sector docente 

y administrativo; 

ix. Promover las actividades innovadoras con el sector estudiantil. 

Asimismo la facultad se rige bajo valores institucionales, tales como: solidaridad, respeto, 

ética y excelencia.  

Actualmente dentro de esta facultad se encuentran las Escuelas de Administración de 

Negocios, Administración Pública, Escuela de Economía y Escuela de Estadística. En 

total se imparten seis carreras: Contaduría Pública, Dirección de Empresas, 

Administración Aduanera, Administración Pública, Economía y Estadística.  

Esta Facultad alberga profesionales en áreas relevantes para el comercio exterior, tal es 

el caso de Mercadeo y Ventas, Gerencia, Negocios Internacionales, Administración y 

Dirección de empresas, Contaduría y Finanzas.  

Seguidamente se desarrollará cada una de las escuelas dentro de la Facultad de Ciencias 

Económicas que cuentan con carreras que guarden relación con el comercio exterior, tal 

como las mencionadas en el párrafo anterior.  
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a. Escuela de Administración de Negocios 

Fue en al año de 1972 cuando lo que se conocía como el departamento de administración 

de negocios paso a llamarse escuela, luego del proceso de reforma que se dio en el 

congreso universitario de 1971-1972 (Universidad de Costa Rica. Escuela de 

Administracion de Negocios).  

Es en el año de 1995 cuando se inicia el período de diseño y planeación curricular, el cual 

contiene entre sus principales aspectos, elaborar la misión de la escuela, perfil 

académico- profesional, formulación de programas de cursos, entre otros.  

La escuela forma sus dos carreras independientes en el año de 1996 cuando se hace una 

reforma estructural de la cual nacen las carreras de Dirección de Empresas y Contaduría 

Pública, iniciando a ciclo académico en el año de 1998.  

La escuela alberga una de las mayores poblaciones de estudiantes dentro de la 

Universidad de Costa Rica, siendo su población alrededor de dos mil quinientos 

estudiantes, los cuales se forman con valores como la prudencia, tolerancia, solidaridad, 

integridad, perseverancia y alegría.  

Su misión, tal como se menciona en la página web de la escuela es mediante la 

investigación, la docencia y la acción social promover la formación de profesionales 

humanistas y profesionales en el área de negocios, para que se puedan generar los 

cambios que arrastra el desarrollo de nuestro país.  

Su visión es; 

Ser líderes universitarios en la formación humanista y el desarrollo profesional en la gestión 

integral de los negocios, con el fin de obtener las transformaciones que la sociedad 

globalizada necesita para el logro del bien común.  

Dentro de la estructura principal de la escuela se debe mencionar la existencia del 

director, subdirector, coordinadores de carrera y jefatura administrativa. Así mismo la 

escuela cuenta con un consejo asesor, comisiones y sub-comisiones de apoyo, dentro de 

las que se pueden mencionar, la comisión de trabajos finales de graduación, comisión de 

investigación, comisión de orden y disciplina, comisión de acción social, entre otras.  
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En el plan de estudios de la carrera, se pueden encontrar cursos de gerencia de 

investigación de mercados, gerencia de ventas y distribución, empresariedad e 

innovación, principios de mercadeo así como economía internacional, globalización y 

gestión gerencial.  

 

b. Escuela de Economía 

La escuela de economía, alberga la carrera de economía, cuyo plan de estudios (ver 

anexo #1) se concentra en las áreas de microeconomía, macroeconomía, matemática, 

estadística, econometría, y economía.  

 

b.1. Carrera de Economía 

La carrera de economía imparte varios cursos que guardan relación con el comercio 

exterior, a continuación se detallan varios de esos cursos con la finalidad de obtener una 

visión de la formación obtenida por los estudiantes.  

 

Comercio internacional 

Este curso persigue estudiar los elementos básicos de la teoría del comercio 

internacional, sus principales aristas son por qué ocurre el comercio internacional, cuales 

son las razones para que se dé el traslado de medios de producción a través de las 

fronteras, así como la externalización de los procesos productivos.  

El detalle de objetivos específicos y contenidos de este curso de menciona a continuación 

(ver anexo #2).  

Objetivos específicos:  

i. Estudiar la influencia en el desarrollo del comercio internacional de: la tecnología, la 

dotación relativa de factores de la producción, los gustos, los rendimientos crecientes, 

mercados no competitivos, la división en procesos productivos con distinta utilización 

relativa de factores, la distancia, el tamaño de los mercados; 



 

55 
 

ii. Estudiar los efectos del comercio internacional sobre el precio de los bienes finales y 

de los factores de la producción, tanto en el corto plazo como en el mediano plazo; 

iii. Estudiar los efectos del movimiento internacional de factores de producción en el 

corto y el mediano plazo; 

iv. Analizar las causas y consecuencias de la externalización de procesos productivos 

(outsourcing); 

v. Estudiar los instrumentos de la política de comercio internacional; 

vi. Introducir la discusión de mercados regionales y subregionales, tratados de libre 

comercio y la Organización Mundial del Comercio; 

vii. Introducir al estudio de las relaciones entre comercio internacional y crecimiento; 

viii. Introducir al estudio del tema de la globalización; 

Contenidos:  

i. Comercio en la economía mundial; 

ii. Comercio y tecnología: El modelo ricardiano; 

iii. Repaso de ventajas comparativas. Repaso de equilibrio del consumidor y de 

equilibrio del productor; 

iv. Ganancias y pérdidas del comercio en el modelo de factores específicos; 

v. Comercio y recursos: El modelo Heckscher-Ohlin; 

vi. Movimiento de trabajo y capital entre países; 

vii. Modelo Armington, introducción a ecuaciones de gravedad; 

viii. Rendimientos crecientes a escala y competencia imperfecta; 

ix. Externalización de bienes y servicios; 

x. Aranceles y cuotas de importación con competencia perfecta; 

xi. Aranceles y cuotas de importación con competencia imperfecta; 

xii. Los subsidios a la exportación en la agricultura y en las industrias de alta tecnología; 

xiii. Acuerdos internacionales: comercio, trabajo y medio ambiente. 

La idea es que el estudiante cuente con una visión general del comercio internacional, sus 

modelos y como estos van ligado con la economía y los países.  

 

 



 

56 
 

Finanzas Internacionales  

De acuerdo al programa (ver anexo #3) este curso contiene secciones como el 

funcionamiento del mercado financiero, donde se encuentran contenidos definiciones de 

mercado cambiario, futuros y opciones en moneda extranjera, entre otros.  

Asimismo otras secciones incluidas en el programa son, crisis financieras y económicas 

de la historia pasada y reciente, crisis financiera 2007-2008, crisis europea, teoría sobre 

las crisis financieras, síntesis y perspectivas de las crisis financieras (Programa de curso 

Finanzas Internacionales).  

 

Introducción a la economía 

Abarcando los conceptos básicos de economía, este curso persigue objetivos como 

distinguir los objetos, temas y variables de análisis de la ciencia económica. Así mismo 

comprender el significado y las implicaciones de la economía como disciplina científica, 

plantear e interpretar diversos problemas económicos, emplear la terminología especifica 

de la economía, comprender el funcionamiento de los mercados, las fallas que presentan, 

la intervención que tiene el estado en los mismos, y las implicaciones que esto genera. 

También abarca los elementos que afectan la evolución y su medición.  

Los contenidos de este curso se presentan a continuación: principios básicos de 

economía, modelos económicos, las fuerzas del mercado, los mercados, la eficiencia y el 

papel del estado, conceptos y medición de la macroeconomía, el crecimiento económico, 

el sistema financiero, la demanda y la oferta agregadas, el dinero, el banco central y la 

inflación y la macroeconomía de la economía abierta (Programa de curso Introducción a la 

economía). 

 

c. Escuela de Administración Pública 

Fue en el año 1974 cuando el Departamento de Administración Pública se convirtió en la 

Escuela de Administración Pública, tal como se menciona en la sección de historia de la 

página de la Escuela de Administración Pública.  
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En esta escuela se obtienen los grados académicos de diplomado, bachillerato, 

licenciatura, maestría, y doctorado. Siendo su misión, tal como se menciona en su portal 

electrónico, el constituir un espacio académico por excelencia para la formación de 

profesionales con competencias para desempeñarse en el ámbito nacional e 

internacional, en las disciplinas de la Administración Pública, y la Administración Aduanera 

y Comercio Exterior.  

Por otra parte, su visión es ser el centro de pensamiento e innovación en gestión pública, 

administración aduanera y comercio exterior, con referencia nacional, presencia regional y 

proyección internacional. 

Las dos carreras que se imparten en esta escuela son Administración Pública y 

Administración Aduanera y Comercio Exterior, ambas carreras también son impartidas en 

los recintos del Caribe, Guanacaste y Puntarenas.  

 

c.1. Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior  

La Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior se creó con el propósito de 

formar profesionales capaces de ejecutar las labores de instituciones públicas y privadas 

que se muevan dentro del Sistema Aduanero Nacional y el comercio exterior, así mismo 

con posibilidades de enfrentarse a nuevos retos, que puedan comprender los diversos 

tratados, acuerdos y convenios a los cuales el país se ha adscrito. 

La carrera nace como resultado de la mayor internacionalización de las economías así 

como la apertura comercial, lo que genera la necesidad de profesionales en el país que 

puedan ser administradores de empresas del sector público y privado que tengan relación 

con el comercio y afines.  

Las áreas principales en las que se pueden enfocar los profesionales de esta carrera son 

legislación, fiscalización, verificación, merceología, arancelaria, procedimental aduanera y 

comercio exterior.  

Los objetivos de esta carrera tal como lo indica el portal electrónico son los siguientes.  

i. Propiciar los valores éticos fundamentales para la responsabilidad pública 

congruentes con las obligaciones de los convenios, tratados y acuerdos internacionales; 
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ii. Ofrecer al estudiante formación multidisciplinaria para que sea capaz de insertarse en 

el mercado laboral; 

iii. Impulsar el desarrollo del Sistema Aduanero Nacional y el Comercio Exterior con el fin 

de satisfacer los requerimientos del Estado, del sector privado y las entidades nacionales 

y regionales (Escuela de Administracion Publica. Administracion Aduanera y Comercio 

Exterior). 

El plan de estudio de esta carrera (ver anexo #4), engloba una serie de cursos que forman 

profesionales con conocimientos básicos en economía y contabilidad, su fuerte se 

concentra en materias como normas de origen, merceología, aranceles y barreras al 

comercio, logística y aspectos técnicos del comercio, regímenes aduaneros y sus 

procedimientos, valoración aduanera, entre los principales.  

A continuación se resumen varios de los cursos base de la carrera para obtener una 

visión de la formación obtenida por los estudiantes en los mismos.  

 

Arancel aduanero y barreras al comercio  

De acuerdo al programa del curso, con el objetivo de que los estudiantes de la carrera 

conozcan el Sistema Arancelario Centroamericano y el Arancel de Aduanas 

Costarricense, así como las medidas no arancelarias que se aplican en el comercio tanto 

nacional como internacional, este curso presenta varios objetivos según lo especifica el 

programa del curso, dentro de los mismos se encuentra analizar investigar y aplicar 

conceptos arancelarios, lo que permita armonizar elementos que se han incluido en los 

tratados de libre comercio que nuestro país ha negociado.  

Otro de los objetivos se centra en analizar la política arancelaria que aplica Costa Rica en 

el arancel aduanero nacional producto de la aplicación del SAC. El análisis de impuestos 

a la importación e internos es otro de los objetivos, así como las regulaciones no 

arancelarias y la estructura tarifaria.  

Así mismo se persigue determinar así como calcular de manera adecuada los tributos de 

acuerdo a lo establecido tanto en el SAC como en el Arancel Nacional. Las notas técnicas 

nacionales son objeto de estudio, junto as u base legal, también las demás barreras 

aplicadas al comercio internacional.  
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Merceología  

Según lo menciona el programa del curso Merceología II, el objetivo de los cursos es 

conocer, interpretar y aplicar los criterios merceológicos contenidos en el sistema 

internacional de clasificación basado en la Nomenclatura del Sistema Armonizado de 

Designación y Codificación de Mercancías (S.A), particularmente en la aplicación de las 

Reglas Generales de Interpretación, Notas Legales y los criterios de Sección, capítulo, 

partidas y sub-partidas de la nomenclatura vigente y actualizada, fomentando la correcta 

clasificación arancelaria de las mercancías estudiadas. (Programa de Curso Merceología 

II, 2015) 

Asimismo en el programa se mencionan los objetivos específicos de este curso: Conocer 

la estructura y criterios merceológicos vigentes y actualizados contenidos en las 

Secciones VI, VII, VIII, IX y X de la Nomenclatura del Sistema Armonizado (S.A). Estudiar 

y analizar las características, definiciones, usos y propiedades de las mercancías 

contenidas en las Secciones estudiadas de la Nomenclatura del Sistema Armonizado 

(S.A).  

Otro de los objetivos es aplicar la normativa del S.A. (Reglas Generales de Clasificación, 

Notas Legales, etc) en la correcta clasificación arancelaria de las mercancías estudiadas. 

Fomentar el estudio y análisis de casos prácticos a través de la participación activa del 

estudiante en las clases de Taller. Incentivar el aporte de muestras representativas de las 

unidades estudiadas a efecto de lograr discusión grupal sobre la correcta clasificación de 

las mercancías. Promover el adecuado uso del vocabulario merceológico para la 

designación de las mercancías. 

 

Logística y Aspectos Técnicos del Comercio  

Según el programa del curso, el objetivo general es dotar al estudiante de los principales 

conocimientos sobre la logística internacional y los aspectos técnicos del transporte 

internacional, disposición y manejo de mercancías, aspectos contractuales, seguros y 

fianzas internacionales (Programa de curso Logística y Aspectos Técnicos del Comercio, 

2015).  
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Asimismo se persiguen otros objetivos tales como comprender los elementos, 

participantes y puntos a considerar de la logística internacional, a fin de que quienes 

hagan comercio logren adaptarse a las condiciones y regulaciones internacionales. 

Conocer los Acuerdos, Convenios y Tratados internacionales así como la normativa 

nacional que afecta la logística internacional, los procesos y pasos necesarios.  

Siguiendo con los objetivos, se encuentra conocer los sistemas preferenciales logísticos 

que podría disfrutar un exportador al acceder un mercado donde Costa Rica haya firmado 

un Tratado de Libre Comercio o los sistemas unilaterales de preferencia arancelaria 

existentes. Adquirir conocimientos básicos en materia de medios de pago, reclamos, 

seguros, modos y medios de transporte y sus regulaciones, así como los aspectos más 

destacados del manejo y transporte de mercancías peligrosas y otros aspectos técnicos 

que son requeridos en el comercio exterior e internacional. 

Los contenidos abarcan temas como la importancia del transporte como servicio de valor 

agregado, sistemas de transporte, disposición y manejo de mercancía en el transporte 

internacional, elementos para la estructura de costos y definición de tarifas, aspectos 

contractuales y documentales de la logística internacional y seguros.  

 

Regímenes aduaneros y sus procedimientos  

Según se detalla en el programa los objetivos específicos del curso son los siguientes:  

i. Conocer, identificar y explicar el trámite y los procedimientos previstos para el 

despacho de las mercancías, así como los procedimientos aduaneros que se realizan con 

posterioridad al retiro de las mercancías de la custodia aduanera; 

ii. Conocer y comprender la base legal que le da soporte a los diferentes 

procedimientos, partiendo de la legislación que actualmente está vigente, a saber, 

CAUCA, RECAUCA, Ley General de Aduanas y su Reglamento y demás normativa 

conexa así como de los criterios, doctrina y principios, que se desprende la jurisprudencia 

del Tribunal Aduanero Nacional; 

iii. Valorar y criticar constructivamente tanto la normativa como los procedimientos 

existentes en nuestro medio y juzgar acerca de su conveniencia para el desarrollo 

económico del país; 
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iv. Aplicar y realizar el trámite de cualquiera de las operaciones aduaneras y regímenes 

aduaneros, que comprende el curso; 

v. Proponer mejoras en los trámites y procedimientos existentes en aras de lograr 

mayor agilización y control en las operaciones aduaneras. 

El objetivo general es conocer, comprender, identificar y aplicar los diversos trámites, 

operaciones, regímenes aduaneros y en general todos los procedimientos que implica la 

operativa y el quehacer aduanero y la legislación nacional e internacional que los 

fundamenta, así como poder comparar, valorar o criticar nuestros procedimientos 

aduaneros frente a propuestas internacionales relevantes sobre el tema y contrastar la 

normativa con su aplicación práctica por parte de las autoridades aduaneras y de los 

Auxiliares de la Función Pública Aduanera, a fin de determinar o concluir sobre su 

pertinencia para lograr una verdadera armonización, agilización y simplificación en el 

comercio internacional de mercancías y su eficiencia y eficacia en el ejercicio del control 

aduanero (Programa de curso Regímenes Aduaneros y sus procedimientos I, 2015). 

 

Valoración Aduanera 

Los objetivos que se persiguen para este curso según su programa son, reseñar la 

evolución histórica de los Sistemas de Valoración de Mercancías, proporcionar al 

estudiante el marco metodológico para la aplicación del Método del Valor de Transacción, 

estudiar la metodología de ajuste al PRECIO PAGADO O POR PAGAR, estudiar los 

criterios técnicos emitidos por el Comité de Valoración y el Comité Técnico de Valoración, 

estudiar la normativa centroamericana y costarricense en materia de valoración aduanera, 

por medio de las cuales se interpretan o regulan las disposiciones de carácter facultativo 

aplicables al método del Valor de Transacción contenidas en el Acuerdo Relativo a la 

Aplicación del Valor en Aduana de la OMC (Programa de Curso Valoracion Adaunera, 

2015). 

Facilitar al estudiante los principios, conceptos y procedimientos del Acuerdo Relativo a la 

Aplicación del Artículo VII del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de 

1994 - G.A.T.T, con el que la Organización Mundial del Comercio regula la determinación 

del valor en aduana de las mercancías de importación a través del Método del Valor de 
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Transacción es la misión del curso de valoración aduanera, tal como lo afirma su 

programa.  

Los temas que se abordan en este curso son la evolución de la valoración aduanera y su 

relación con el comercio internacional, principios y estructura del acuerdo sobre valor en 

aduana, los métodos de la valoración aduanera, documentos sobre el valor. Método del 

valor de transacción, valor de transacción, duda razonable, estudio de legislación 

comparada.  

Una vez analizados los programas que se manejan en la UCR así como el perfil de los 

estudiantes que cursan carreras relacionas al comercio exterior, se procede a identificar 

mediante sondeo las principales necesidades que guardan las mypimes costarricenses y 

personas que trabajan en el sector del comercio exterior, con la finalidad de identificar si 

es posible que las mismas puedan ser subsanadas con el conocimiento que albergan los 

estudiantes de las carreras mencionadas anteriormente o si se debe buscar soluciones 

más allá de la asesoría.  
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CAPÍTULO IV - PRINCIPALES RESULTADOS Y 

HALLAZGOS 

El presente capítulo se desarrolla con el objetivo principal de identificar las necesidades 

comerciales y operativas que enfrentan las personas y mipymes costarricenses, que 

desarrollan sus actividades en la importación o exportación.  

Para lograr dicho objetivo se utilizó la herramienta sondeo, mediante la aplicación de un 

cuestionario con veintidós preguntas y aplicado de manera telefónica a un total de treinta 

y cuatro mipymes costarricenses, las cuales fueron seleccionadas de la base de datos del 

Ministerio de Economía Industria y Comercio denominada: Pymes activas al 31 de Julio 

del 2016. (Ministerio de Economia, Industria y Comercio, 2015) 

Inicialmente se pretendía trabajar con un total de cincuenta empresas listadas en esta 

base de datos, elegidas aleatoriamente, sin embargo la poca respuesta por parte de las 

mismas replanteó el número a cuarenta, para finalmente, por temas de tiempo, decidir 

proceder con las treinta y cuatro mipymes costarricenses que dieron una respuesta dentro 

de las fechas requeridas por las sustentantes.  

Asimismo, este sondeo persiguió los siguientes objetivos complementarios.  

i. Detectar las principales debilidades de las mipymes que pueden ser canalizadas 

mediante asesoría; 

ii. Analizar la percepción de los servicios de asesoría en comercio exterior por parte de 

las mipymes costarricenses; 

iii. Encontrar los principales tipos de servicios de asesoría en comercio exterior 

contratados por las empresas analizadas; 

iv. Detectar las principales fuentes de asesoría en comercio exterior que utilizan las 

mipymes; 

v. Analizar la percepción de las empresas respecto al establecimiento de un centro en 

comercio exterior, atendido por estudiantes de último año de la carrera administración 

aduanera y comercio exterior, y; 

vi. Determinar las principales consideraciones que tienen las empresas a la hora de 

contratar asesoría por parte de las empresas nacionales.  
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Una vez clarificados los detalles del sondeo, se procede a presentar y analizar los 

principales hallazgos encontrados, para esto se utilizarán gráficos y cuadros.  

A continuación, el gráfico 1 muestra la clasificación de las empresas sondeadas, de 

acuerdo a su lugar de ubicación.  

 

 

Tal como se mencionó anteriormente, se entrevistaron treinta y cuatro mipymes 

costarricenses, de las cuales trece de ellas cuentan con operaciones en la provincia de 

Alajuela, siendo esta la provincia con mayor número de empresas entrevistadas de 

acuerdo al gráfico 2.  
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Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 

Gráfico 1: Ubicación de las empresas por provincia. 
 Año 2016 
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Gráfico 2: Ubicación de las empresas sondeadas, distribuidas 
por provincia. Año 2016 

Fuente: Elaboración Propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 



 

65 
 

En San José se encuentra un total de doce empresas, cinco en la provincia de Heredia y 

dos en la provincia de Cartago. Por su lado, Puntarenas cuenta con una empresa 

entrevistada al igual que Limón. 

La distribución de trabajadores por empresa, se muestra en el gráfico 3, ordenado en 

forma descendente, donde se detalla el número de colaboradores. 

 

 

Del gráfico 3 se destaca que casi el 50% de las empresas sondeadas cuentan con menos 

de quince empleados para ejecutar sus operaciones, lo que refuerza la hipótesis que 

sostiene que las mipymes costarricenses operan con poco personal. Sin embargo, por 

otro lado, del total analizado existen siete empresas con más de cincuenta empleados, lo 

que se considera una cantidad considerable, tomando como base el total analizado. 

Respecto a los sectores en los que se desenvuelven las empresas sondeadas, se tiene 

como resultado doce empresas dedicadas al sector importación, seguido por once del 

sector exportación y diez empresas que se desarrollan en ambos sectores, según el 

gráfico 4.  
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Gráfico 3: Cantidad de trabajadores por empresa. 
Año 2016 

Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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Por otra parte, se solicitó a los sondeados facilitar un aproximado del número de 

colaboradores que cuentan con estudios universitarios en el área de comercio exterior, 

iniciando el análisis con las empresas que se desarrollan en el área de importación, se 

presenta el gráfico 5. 

 

De acuerdo al gráfico 5 y haciendo una relación del sector en el que operan y el nivel 

académico en comercio exterior, las cifras revelan que en el sector importación, 

representado en el presente sondeo por veintitrés empresas, cuenta con una mayoría 

significativa de personal que tiene estudios universitarios en esta área. 
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Gráfico 4: Número de empresas por sector de operación.  
Año 2016 

Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes.  
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Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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Dicha cifra cambia cuando se analiza el sector exportación, ya que como se observa en el 

siguiente 6, del total de veintidós empresas del sector que se encuestaron, es mayor el 

porcentaje de personal no calificado en comercio exterior al que sí ha recibido formación 

universitaria.  

 

Según las respuestas del sondeo, plasmado en el gráfico 7 una mayoría significativa de 

empresas consideran que existen debilidades o fallas operativas que podrían ser 

atacadas con servicios de asesoría. Lo que refuerza la necesidad de ofrecer a estas 

empresas, asesoría en diversos temas relacionados al comercio exterior que permitan 

aumentar su competitividad y presencia en esta rama. 

Algunas de las respuestas más comunes de las empresas sondeadas y ubicadas en el 

68% que muestra el gráfico 7, y que reconoció tener debilidades o fallas en su empresa 

son: falta de conocimientos logísticos, desconocimiento sobre regulaciones y leyes 

vigentes, exoneración de impuestos, confección de documentos tales como 

conocimientos de embarque y certificados de origen, entre otros.  

Al estudiar cuántas empresas, del total entrevistado, consideran que la inversión en 

asesorías para fortalecer diversas aéreas de la compañía es un aspecto importante, se 

obtiene una mayoría de empresas con opinión a favor, tal como lo muestra el gráfico 8.  
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Gráfico 6: Personal en el área de exportaciones con estudios 
universitarios en comercio exterior. 

Año 2016  
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Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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Del gráfico 8 se destaca que una minoría de empresas no consideran la asesoría como 

una inversión importante que ayude al crecimiento empresarial, mientras la mitad de las 

empresas que sí consideran éste aspecto como importante (casi el 40% del total 

entrevistado), no cuentan con los recursos económicos suficientes, lo que apunta hacia 
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Gráfico 7: Existencia de debilidades operativas -comerciales que 
pueden subsanarse por medio de servicios de asesoría. Año 

2016  
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Gráfico 8: Cantidad de empresas clasificadas según la 
importancia en invertir en asesoría para fortalecer el área 

comercial / operativa. Año 2016  

Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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una percepción de que estos servicios son de alto valor, y que no todas las empresas 

pueden acceder a ellos. 

Al momento de consultar a las empresas sobre las principales necesidades que presentan 

las mipymes en comercio exterior, se tiene la respuesta de acuerdo al gráfico 910. 

 

De lo anterior se concluye que la mayoría de las empresas se identificaron en alguna de 

las opciones brindadas, siendo solo dos entrevistados quienes aportaron una necesidad 

adicional.  

Nuevamente se manifiesta que la falta de recursos económicos es una limitante constante 

en al menos el 67% de empresas sondeadas, lo que podría significar una serie de 

consecuencias adicionales dado que deben limitarse a mayores diversificaciones de 

mercados o capacitaciones en la reglamentación vigente.  

                                                           
 

10
 Para esta consulta no se hace referencia a las necesidades propias de la empresa entrevistada, sino la 

percepción del entrevistado sobre las necesidades en general que presentan las mipymes.  
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Gráfico 9: Principales necesidades de las mipymes en materia 
comercial. Año 2016  
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Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 

 
 



 

70 
 

Por otro lado, al consultar a las empresas si conocían sobre el tipo de asesoría que 

brindan las personas especializadas en el fomento del sector tanto exportador como 

importador de las mipymes del país, solo el 50% de ellas se manifestaron a favor, y de 

esas diecisiete empresas que representan el 50% del total, solo diez de ellas indicaron 

haber contratado estos servicios, de acuerdo a los gráficos 10 y 11. 

 

Lo anterior denota que existe un gran desconocimiento de las mipymes encuestadas 

sobre la oferta de este tipo de servicios y las opciones existentes en el país para 

contratarlos, lo que puede suponer un gran desaprovechamiento de los mismos, así como 

prejuicios entorno a estos (precios elevados, innecesarios, mala calidad, entre otros).  

Además, conlleva a que únicamente estas diez empresas, de las treinta y cuatro 

sondeadas, sean consideradas como el nuevo total a analizar, de acuerdo a la 

información en los gráficos 12 y 13. 
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Gráfico 10: Conocimiento de las empresas sobre el tipo de 
asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector exportador / importador de las mypimes del 
país. Año 2016 
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De acuerdo a lo anterior, el gráfico 12 detalla los tipos de asesoría que son contratados 

mayormente por las empresas, notándose de esta manera una menor inclinación hacia la 
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Gráfico 11: Empresas que han contratado servicios de asesorías 
de terceros para fortalecer el área comercial. Año 2016 
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Gráfico 12: Tipos de asesorías contratadas por las empresas 
sondeadas. Año 2016 
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Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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modalidad de conferencias, mientras que por el contrario, se denota que las asesorías 

más prácticas como talleres, charlas y seminarios se encuentran entre las favoritas.  

Este resultado va de la mano con la modalidad de trabajo que presentan los casos de 

éxito de programas alrededor del mundo, estudiados en el apartado anterior, en el cual se 

muestra que las formas de trabajo bajo talleres, charlas y seminarios en los cuales hay 

una interacción entre los asesores y los empresarios, figura entre las opciones favoritas 

que buscan contratar las empresas.  

El gráfico 13 muestra como hay una tendencia importante a que sean las instituciones 

privadas, las más comunes para contratar los servicios de asesoría.  

 

La tendencia en la cantidad de empresas que manifestaron no recibir servicios de 

asesorías por de universidades públicas, va de la mano con lo mencionado en el apartado 

anterior en que, de momento, no existe ningún consultorio o módulo de asesoría 

comercial para el fomento del sector importador y exportador en la UCR, única 

universidad pública en Costa Rica, en brindar una carrera de comercio exterior.  

Por otra parte, se denota según el gráfico 13 que, la mayor cantidad de empresas ha 

contratado servicios de alguna institución privada. A pesar de que no se realizó un énfasis 

porque los sondeados confirmaran cuáles son aquellas entidades privadas, se pueden 

catalogar en este rango empresas tales como las agencias aduanales o empresas 

especializadas en brindar servicios de asesorías.  
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Gráfico 13: Principales instituciones de las que se han contratado 
asesorías. Año 2016 
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Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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Al momento de contratar servicios de asesoría es importante saber en qué elementos se 

basan las empresas y personas para tomar su decisión. Respecto a los elementos 

considerados por las empresas sondeadas al momento de elegir un asesor en comercio 

exterior, el gráfico 14 muestra las principales preferencias. 

 

Los resultados muestran de acuerdo a la información del gráfico 14, que las empresas 

que han contratado asesoría en algún momento, se inclinan por factores como la 

experiencia y el reconocimiento. 

En estos casos, han tenido que contratar los servicios para solucionar alguna situación en 

específico, por lo cual buscan una buena reputación y conocimiento que les garantice una 

solución satisfactoria a sus necesidades. 

Por otra parte, el precio y que se brinden servicios personalizados son factores 

importantes pero no en un mayor porcentaje, es de esta forma que se infiere que aquellas 

empresas que han contratado en algún momento asesorías, no consideran el costo y la 

forma de brindar el servicio como factores determinantes en la elección de su asesor; el 

resultado final es para ellos el valor agregado. 

Con respecto a las empresas que nunca han optado por servicios de asesoría, el 

panorama es totalmente diferente al anterior. En este caso el precio y que se brinden 

servicios personalizados son los dos factores más influyentes.  
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Gráfico 14: Elementos para elegir un asesor  
de comercio exterior. Año 2016.  
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Fuente: Elaboración propiaapartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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Se podría entender a partir de los datos obtenidos, que las empresas que nunca han 

contratado servicios de asesoría, asocian que tener servicios personalizados podría 

constituir calidad y le refiere importancia al aspecto económico.  

Al momento se solicitar a las empresas sondeadas la cantidad de dinero que estarían 

dispuestos a pagar por los servicios de asesoría, se obtienen los resultados que expone el 

gráfico 15.  

 

 

De acuerdo al gráfico 15, las empresas sondeadas que indicaron que no darían su opinión 

respecto al costo dispuestos a pagar, coincidieron en que primero debían conocer la clase 

de servicios que recibirían, para así dar un estimado de lo que llegarían a pagar.  

Del total de las empresas sondeadas el 56% estaría dispuesto a pagar entre menos de 

cien mil y más de doscientos cincuenta mil colones por los servicios de asesoría. Se 

resalta que el 53% de las empresas pagaría más de cien mil colones, dejando un margen 

muy pequeño de empresas que pagarían menos de cien mil colones.  

Según los datos expresados, se puede concluir que un gran número de las empresas 

sondeadas pagarían por servicios de asesoría, también existe una mayoría importante 
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Gráfico 15: Disposición de pago de las empresas encuestadas 
para obtener servicios de asesoría comercial.  

Año 2016 
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Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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que no indica su opinión ya que le da gran valor a los servicios que obtendría para poder 

brindar un monto.  

Con respecto a la pregunta ¿Cada cuánto la empresa estaría dispuesta a realizar pagos 

por servicios de asesoría?, el 77% de las empresas indicaron un periodo de tiempo en 

específico. Dentro de este porcentaje, un 28% indicó que realizarían un pago semestral, el 

21% mencionó que preferirían un pago anual y el 17% que lo realizaría trimestral, se 

acuerdo al gráfico 16.  

 

Es importante destacar que un 32% del total de las empresas encuestadas mencionaron 

que pagarían en otro período de tiempo, dejando abierta la posibilidad a pagos 

semanales, pagos inmediatos por servicios realizados, quincenales o cualquier otro tipo 

que no encaje dentro de los mencionados anteriormente.  

Respecto a lo que piensan las empresas de la hipotética creación de un centro de 

asesoría en comercio exterior, impartido por estudiantes de la UCR, la respuesta obtenida 

es muy positiva, tal como lo muestra el gráfico 17.  

Según el gráfico 17, una mayoría significativa, es decir, alrededor de un 88% de las 

empresas sondeadas, indicaron que estarían de acuerdo o muy de acuerdo en la 

hipotética creación del centro. 
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Gráfico 16: Período de tiempo en que las empresas pagarían 
servicios de asesoría. Año 2016. 

Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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Por otra parte, tan solo un 5% de las empresas está en desacuerdo con la creación del 

centro de asesoría, lo que corresponden a dos empresas. Los resultados indican que en 

el caso hipotético de crearse dicho centro, se contaría con una muy buena aceptación por 

parte de las empresas sondeadas.  

 

Una vez que se conoce la respuesta sobre la percepción de las empresas sobre la 

hipotética creación del centro, se procede a consultarles sobre la posible asistencia al 

mismo, las respuestas obtenidas se exponen en el gráfico 18.  

Tal como se observa en el gráfico 18, en la mayoría de los casos las empresas sondeadas 

estarían dispuestas a asistir al hipotético centro de asesoría en comercio exterior 

conformado por estudiantes de la UCR. 

Existen algunos casos de empresas que están de acuerdo con la creación pero que no 

asistirían, ya que indicaron que la distancia es un factor importante para ellos y que su 

empresa no tiene los recursos para trasladarse al área metropolitana.  

Entre los comentarios brindados por los encuestados que eventualmente asistirían, se 

resalta el prestigio que tiene la UCR por ser una institución pública y formadora de 

profesionales sobresalientes, que los estudiantes se encuentran más actualizados en la 

materia, que les gusta innovar, que cuentan con más ganas de aprender y que los 

profesores son altamente capacitados.  
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Gráfico 17: Percepción de las empresas sobre la formación de 
un centro de asesoría en comercio exterior, integrado por 

estudiantes de la UCR. Año 2016. 

Fuente: Elaboración propia apartir del Sondeo de Investigación: Necesidades de mipymes 
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En la mayoría de los casos los comentarios fueron positivos, resaltando en general, las 

buenas características de los estudiantes y la universidad. Solo se obtuvo una opinión en 

desacuerdo, la cual indica que los estudiantes no cuentan con experiencia profesional, 

sino que solo conocimientos teóricos.  

Este comentario permite recapitular la importancia de que los estudiantes se formen en 

las universidades con conocimientos teóricos y prácticos, lo que les permite insertarse 

más fácilmente en el mundo laboral, y ser percibidos como profesionales más atractivos 

para las empresas.  

Una vez analizadas las percepciones y respuestas de las empresas participantes y objeto 

del presente sondeo, se puede proceder a identificar los principales beneficios que el tipo 

de asesoría que se da en centros adscritos a universidades ofrece a sus participantes.  

El siguiente capítulo hace referencia a los beneficios tanto para estudiantes como 

profesores y empresas que participan en estas iniciativas, así como una propuesta 

generada a raíz de los beneficios encontrados.   
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Gráfico 18: Asistencia de empresas al hipotético centro de 
asesoría en comercio exterior formado por estudiantes de la 

UCR. Año 2016. 
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CAPÍTULO V - BENEFICIOS PARA EMPRESAS, 

ESTUDIANTES, Y PROFESORES PARTICIPANTES DE 

PROGRAMAS DE ASESORÍA ADSCRITOS A 

UNIVERSIDADES 

 
A lo largo de los apartados anteriores, se ha analizado el desarrollo y evolución de la 

asesoría así como el entorno de los programas adscritos a universidades, ejemplos de 

centros de asesoría que se desarrollan en sectores ligados al comercio exterior y otras 

áreas como el derecho, psicología, finanzas, entre otras.  

Asimismo se ha hecho referencia a los perfiles de las carreras de la Facultad de Ciencias 

Económicas de la UCR sede Rodrigo Facio, por tanto, se procede a analizar los 

beneficios que reciben las diferentes personas que participan en espacios de asesoría 

adscritos a universidades.  

Por participantes se hace referencia a las mipymes y personas emprendedoras, los 

estudiantes que se desarrollan en estos centros y los profesores asesores. Se pretende 

abarcar los principales beneficios para cada uno de los participantes anteriormente 

mencionados, siendo estos deducidos de los casos de éxito analizados.  

Por último, el presente capítulo busca resumir y unificar los principales beneficios 

encontrados para los tres participantes de los centros de asesoría, con la finalidad de 

encontrar semejanzas y conexiones que permitan resaltar la importancia de la existencia 

de dichos centros.  

 

A. Beneficios para las empresas  

Existe una gran cantidad de beneficios, para las empresas mipymes y personas físicas 

emprendedoras, derivados del hecho de contratar servicios de asesorías, los cuales 

motivan a que cada día sean más empresas las que buscan este tipo de servicios con 

miras a un mayor desarrollo y crecimiento empresarial, y los cuales serán desarrollados a 

lo largo del presente apartado.  
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Inicialmente, se tiene que las empresas que demandan este tipo de servicios son 

conscientes que cuentan con una debilidad en un área determinada, es decir, una 

empresa que contrata los servicios de asesoría de un tercero, busca incrementar su 

productividad o ampliar sus horizontes por medio del asesoramiento de un experto en la 

materia.  

Una vez que la compañía determina que desea adquirir mayores conocimientos en ciertos 

temas y/o resolver problemas que se les presentan de manera constante en el 

desempeño diario, es cuando recurren a la búsqueda de un asesor, lo que les permitirá 

gozar de beneficios como ganar experiencia y recibir acompañamiento de un experto.  

Dada la diversidad en el mercado de las empresas oferentes de este tipo de asesorías, 

estas tienden a especializarse en temas determinados. Para el caso de la asesoría en 

comercio exterior, se pueden identificar asesores en sectores específicos como el acceso 

a mercados, clasificación arancelaria, regímenes aduaneros, entre otros.  

Debido a esta especialización y una vez la empresa ha determinado cuál es su aérea de 

mayor debilidad o la que desea fortalecer, se tiene que uno de los principales beneficios 

generados para las empresas, es que les es posible seleccionar a su asesor de forma 

específica, para que de esta manera, puedan recibir la orientación en el sector que 

cuentan con mayor debilidad y no en términos generales sobre el funcionamiento de toda 

la compañía.  

Otra de las características que presentan los asesores en materia comercial, es el hecho 

de que es posible encontrar entidades tanto de empresas privadas como de instituciones 

gubernamentales. A pesar de que, por competencia legal, no todas las instituciones 

pueden asesorar en los mismos temas, otro de los beneficios a recalcar para las 

empresas y personas emprendedoras es la posibilidad que elegir un ente gubernamental 

o no.  

Muy de la mano con la idea desarrollada anteriormente, existe la percepción general de 

que los servicios en asesorías otorgados por empresas privadas tienen un costo más 

elevado al que pueda brindar un ente gubernamental, lo que finalmente se traduce en un 

beneficio hacia las empresas que buscan mejorar sus áreas más débiles, o incrementar la 

productividad de sus áreas fuertes, a un menor costo.  
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Otro beneficio de los que gozan las empresas mipymes y personas emprendedoras que 

demandan este servicio, es que existen diversas modalidades que utilizan los oferentes 

en asesoría para brindar su servicio, los cuales dependen de la necesidad y el objetivo 

que persiga la empresa. Por ejemplo, existen modalidades de asesoría por medio de 

charlas, conferencias, talleres, seminarios, entre otros.  

Lo anterior se acompaña del hecho que el servicio puede ser contratado por un cierto 

tiempo, eliminando así la percepción negativa de que sería un gasto en que se debe 

incurrir constantemente. 

Dependiendo de la modalidad que determine la empresa, y el acuerdo que tenga con el 

asesor, la empresa gozaría del beneficio de realizar una única inversión, o dividirla a lo 

largo de contrataciones anuales, semestrales, mensuales, o algún otro.  

En términos generales y a manera de conclusión, el común denominador de las empresas 

que contratan o demandan servicios de asesoría, es ser orientados en un área específica 

que desean fortalecer, adquirir información y conocimientos sobre temas actualizados, o 

recibir consejos útiles que les permitan incrementar el rendimiento, siguiendo el camino 

más óptimo.  

Lo anterior sumado al nivel de experiencia con la que cuenta el personal que se 

desempeña y dirige cada área, será reflejado en beneficios tanto económicos como de 

prestigio a pequeño, mediano y largo plazo, para las empresas y personas 

emprendedoras.  

Es de esta forma que los nuevos retos a los que se enfrentan tanto las empresas como 

las personas emprendedoras, harán sean cada vez mejores. La búsqueda de servicios de 

asesorías y el mejoramiento interno por medio de ellas, les brindarán mejores resultados 

en función de las exigencias del mercado y del incremento constante de su propio nivel de 

competitividad. Los resultados en ventas, utilidades, innovación, crecimiento, prestigio, 

reconocimiento público, entre otros, darán como beneficio satisfacción a los clientes, a los 

propios colaboradores e inclusive a los accionistas. 

Respecto a las empresas que se benefician de la asesoría que se brinda en centros 

adscritos a universidades, se rescatan beneficios importantes, dentro de los cuales se 

puede mencionar el contar con asesoría de personas que cuentan con conocimientos 
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actualizados, ya que los estudiantes de último año, al estar aún en las aulas, manejan e 

interactúan con la teoría más actualizada.  

Asimismo, la asesoría recibida es de calidad, al ser esta ofrecida por estudiantes de 

universidades que son apoyados en su análisis por un profesor que evalúa y aprueba la 

misma.  

También es importante rescatar que los centros adscritos a universidades cuentan con el 

respaldo de la institución, lo que es sinónimo de seriedad y profesionalismo. Por otro lado, 

estas instituciones ponen en marcha proyectos, programas y otras herramientas a 

disposición de las empresas. 

 

B. Beneficios para los estudiantes  
 
El entrenamiento y la capacitación del estudiante es un punto clave para desenvolverse 

en un ambiente laboral. Como se demostró en capítulos anteriores es muy importante que 

los y las estudiantes practiquen sus conocimientos antes de salir del ambiente controlado 

que es el aula y enfrentarse a la parte laboral.  

Por otra parte el desarrollo de seguridad, resolución de conflictos, diseño de un punto de 

vista, manejo oral, escrito y la responsabilidad son habilidades que se desarrollan solo en 

esta clase de centros de asesoría.  

El trabajo en equipo, trabajo bajo presión y brindar soluciones rápidas y acertadas a 

casos, son factores con los cuales se debe de contar para lograr conseguir un empleo en 

la sociedad actual.  

Pero no solo el aprendizaje es un punto que se deba resaltar. Como cualquier carrera, los 

y las estudiantes deben tener contacto con las empresas que se desenvuelven en el 

mercado profesional, con esta clase de espacios se logra un canal de comunicación, que 

más adelante podría desencadenar en oportunidades de pasantías o fuentes de empleo.  

Por lo cual, es responsabilidad del estudiante participar en este tipo de centros dando un 

esfuerzo y logrando buenos parámetros. En éstos se puede medir el nivel teórico que han 

alcanzado y sus habilidades. 
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Otro punto que plantea el contar con práctica profesional antes de insertarse al mercado 

laboral, es la oportunidad de proyectarse socialmente, ya que el estudiante se hace 

partícipe de un crecimiento de la comunidad donde se desenvuelve.  

En el caso de la UCR, al ser una universidad pública donde se busca implantar una 

educación integral, es muy importante que sus estudiantes reintegren un poco de sus 

conocimientos a la sociedad como un medio de movilidad social.  

Se debe resaltar que los estudiantes se benefician al tener siempre un profesor que los 

asesora durante el proceso, lo que le permitirá un apoyo al momento de evacuar dudas y 

profundizar con autoconciencia el nivel de aprendizaje en el que se desarrolla.  

Identificar sus fortalezas y áreas de mejora es otro de los beneficios que los estudiantes 

obtienen, ya que estar en contacto con empresas, personas y otros profesionales genera 

una oportunidad para identificaras.  

El participar en estos centros ofrece a los estudiantes un panorama de futuros casos que 

deberán enfrentar en su vida profesional, siendo una muy buena escuela para reforzar 

sus conocimientos adquiridos en las aulas.  

Por último, estos espacios son una buena oportunidad para compararse con otros 

estudiantes, para identificar formas de enfrentar y resolver los casos así como para 

adoptar buenas prácticas que se observen en otros compañeros, siempre buscando 

crecer profesionalmente.  

 

C. Beneficios para los profesores  

Tal como se menciona en el segundo capítulo los sistemas educativos han evolucionado, 

migrando hacia un modelo teórico – práctico, donde se persigue una mejor preparación 

para el estudiante, sin duda alguna en estos modelos el profesor es un facilitador, el cual 

se beneficia igualmente de los espacios prácticos. 

Dentro de los beneficios que obtienen los profesores involucrados en este tipo de modelo, 

se puede citar el fortalecimiento de su capacidad de negociación, ya que al ser los 

profesores los directores de dichos centros, tienen que buscar alianzas con otros entes, 

así como buscar opciones de práctica, ya sea en instituciones gubernamentales, privadas, 
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entre otras, todo esto genera que tengan que expandir sus redes de contactos y su poder 

de negociación.  

Otro de los beneficios, es el contacto con la realidad social y empresarial que enfrenta el 

país en el que se desarrollan, es decir, al trabajar en estos centros, los profesores pueden 

conocer y enfrentar distintos casos que exigen su análisis y búsqueda de posibles 

soluciones, esto les permite incrementar su rango de conocimiento, ya que va más allá de 

los casos que puedan enfrentar en sus respectivos trabajos o conocimiento académico.  

También se debe mencionar que el participar en estos espacios permite a los profesores 

observar y notar debilidades que tienen los estudiantes y que pueden ser reforzadas en 

sus cursos, con lo que se evita que generaciones futuras tengan las mismas deficiencias 

de conocimiento.  

Asimismo, la capacidad pedagógica de los profesores se pone a prueba en estos 

espacios, donde deben encontrar la manera más adecuada de facilitar que el estudiante 

pueda desenvolverse y asesorar de manera eficaz y eficiente.  

También son los profesores quienes llevan todo el proceso de planeación, 

implementación, diseño de dichos espacios de asesoría, esto les ofrece la posibilidad de 

trabajar en sus habilidades de diseño de proyectos, lo que es bueno para profesionales de 

la mayoría de las áreas.  

Por último, es importante mencionar que al igual que sucede con los estudiantes, el 

integrar estos centros brinda a los profesores la posibilidad de ofrecer un servicio social, el 

cual es de vital importancia para todo profesional. 

 

D. Propuesta 

Después de analizar los diferentes beneficios que genera para los estudiantes, las 

empresas y los profesores, es que se plantean las siguientes indicaciones que podrían 

servir de base en el caso hipotético de llevarse a cabo el centro de la carrera de aduanas 

y comercio exterior de la UCR.  

Con respecto al espacio que se debe tener para realizar la práctica profesional en 

aduanas y comercio, en primera instancia y como programa piloto debería llevarse a cabo 
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en la UCR sede Rodrigo Facio, pero es muy necesario que estos espacios se extiendan a 

otros regiones, ya que de esta manera se podría llegar a empresas fuera del aérea 

metropolitana, además de lograr que participen estudiantes de las sedes regionales. 

En los casos de éxito estudiados en la UCR un punto importante es que inicia de manera 

centralizada, con el fin de tener un ambiente controlado, de esta forma contar con un 

funcionamiento más estructurado y luego extenderse por otros sectores. 

Por otra parte, con respecto a la obligatoriedad de la asistencia por parte de los 

estudiantes a este, como recomendación lo mejor es comenzar con una asistencia no 

obligatoria, con la participación de aquellos estudiantes que deseen asistir, 

comprometerse y cuenten con buenas calificaciones, siempre considerando la figura de 

un coordinador o líder que vele por el compromiso de asistencia y atención a las 

mipymes; con el tiempo esta modalidad podría cambiarse.  

Basados en que se inicie en algún momento un programa piloto, es muy importante poder 

controlar la cantidad de estudiantes que participen del mismo, las necesidades de éstos y 

cómo se va desarrollando el programa como tal, con el paso del tiempo y la demanda, se 

pueden hacer partícipes otros estudiantes.  

La flexibilidad de los horarios es un aspecto resaltado por los casos de éxito tanto dentro 

como fuera de Costa Rica y es un punto a tomar en cuenta, mantener horario diurnos y 

nocturnos ayudan a que los y las estudiantes asistan a sus clases y participen 

activamente del proyecto.  

Un punto al que se debe dar énfasis es que los estudiantes que participen deben ser de 

años avanzados y haber cumplido con la mayoría de créditos respectivos, esto con el fin 

de que se brinde una asistencia de la mejor calidad posible por lo cual se recomienda que 

sean estudiantes de cuarto o quinto año de carrera. 

El tener contacto con otras instituciones es un punto clave para lograr el éxito, la 

participación activa entre empresas públicas por ejemplo la Promotora de Comercio 

Exterior, COMEX y el MEIC, las empresas privadas y la universidad sus diferentes 

carreras universitarias. 

Actualmente se cuenta con oficinas como el Centro de Asesoría para el Comercio Exterior 

(CACEX), la cual está dedicada a brindar apoyo y asesoría al sector exportador. Un 
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aspecto importante es que el supuesto caso de iniciar este tipo de proyectos, es que es 

necesario que los estudiantes se preparen en todos los temas sin excepción importación, 

exportación, zona franca y demás regímenes aduaneros existentes, por lo que centrarse 

en uno en específico limita el fin último de ayudar a los estudiantes a practicar sus 

conocimientos y generar habilidades.  

Basados en lo anterior también se debe indicar que aunque es necesario tratar todos los 

regímenes, existen algunos temas que deberían revisarse ya que conllevan una gran 

responsabilidad y en algunos casos lo mejor es que no se permita su tratamiento. Por 

ejemplo, los consultorios jurídicos no tratan temas penales, ni gubernamentales, por la 

responsabilidad y consecuencia de sus resultados.  

En este caso, para el tema comercial se recomienda no involucrarse en temas 

merceológicos puntuales ya que estos dependen de características específicas y 

aspectos técnicos que no se podrían tener a simple vista, en otros casos como legislación 

aduanera, logística, estudios de mercado, análisis de laboratorios entre otros no existiría 

ningún inconveniente.  

Existen dos maneras de plantearlos, uno sería donde el estudiante se enfrente a un tema 

específico y lo trabaje por horas, y/o heredando casos, el cual sería un modelo parecido al 

de los consultorios jurídicos. El otro ejemplo es por módulos y temas como se realiza en la 

escuela de psicología.  

Las alianzas estratégicas son importantes, se podría tener un centro de canalización de 

consultas con atención de estudiantes. En estos cuando alguna institución de apoyo al 

sector comercial no logre contar con el recurso o tiempo para evacuarla consultas, puede 

redirigirlas la universidad y su recurso humano.  

El apoyo de un profesor es fundamental, ya que es la guía para que el estudiante cumpla 

con sus actividades de forma correcta. Después del estudio realizado se demuestra que la 

participación activa del profesor es fundamental.  

En los casos estudiados un objetivo común es el bienestar para la comunidad y la 

sociedad. Este tipo de ayuda se imparte a personas con pocos recursos económicos y en 

condiciones de vulnerabilidad, por lo cual no se les solicita un pago por los servicios. En el 

caso concreto de importadores, exportadores y emprendedores no podemos indicar que 

sean parte de un grupo con estas necesidades.  



 

86 
 

Basados en los factores anteriores y en la población beneficiada, en el hipotético caso 

que se realizara el proyecto, sería factible cobrar por los servicios brindados de esta 

manera podría ayudarse para mantenerse en funcionamiento.  

Es importante indicar que el aspecto económico es necesario ya que se necesita espacio 

físico, equipo de oficina y pago a los profesores, además se debe recordar que la UCR es 

una institución de prestigio que cuenta con capital humano de calidad y según los 

resultados brindados por los participantes del sondeo, en la mayoría de los casos, 

pagarían por estos servicios. Cabe resaltar que la finalidad del seminario no estaría en 

lucrar por los servicios que brinde, el monto que eventualmente pagarían las mipymes, 

sería mínimo para subsanar gastos administrativos.  

Estas recomendaciones surgen con la finalidad de dar una guía para futuros proyectos y 

en que en el caso hipotético de que se cree un consultorio de asesoría en comercio 

exterior se cuente con un pequeño punto de partida para analizar. Cabe mencionar que la 

finalidad de este seminario no es adentrase en estos detalles y por ende no se hará una 

mención profunda al respecto.  
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CONSIDERACIONES FINALES Y RECOMENDACIONES  

Luego de un análisis bibliográfico exhaustivo de los antecedentes y ejemplos de centros 

de asesoría adscritos a universidades y otros ejemplos relacionados al comercio exterior, 

se procede a brindar las siguientes consideraciones finales y recomendaciones.  

Dicho análisis buscó responder a la problemática de qué necesidades de asesoría tienen 

las personas emprendedoras y mipymes, que puedan ser suplidas mediante el 

establecimiento de programas de asesoría en comercio exterior adscritos a universidades.  

Buscando una visualización más aplicada a la realidad se utilizó la herramienta del 

sondeo, para conocer la perspectiva de mipymes costarricenses y poder identificar las 

necesidades que ellos perciben y enfrentan en la actualidad.  

Con esta base es que se identifica que tipo de capital humano-profesional debe existir en 

el área de comercio exterior para servir de fuente de capacitación a estas empresas.  

 

A. Consideraciones finales  

Tomando en cuenta la teoría educativa, se concluye que es vital para el desarrollo del 

estudiante que este tenga una interacción tanto académica en un aula como con la 

sociedad, lo que aunado a sus propias habilidades le permita un crecimiento integral 

como profesional.  

Cabe mencionar que si en el proceso alguno de los anteriores no se desarrolla 

correctamente o falta del todo, esto va repercutir en su capacidad profesional y su 

habilidad en la resolución de conflictos.  

Dentro de esta teoría se hace referencia a la participación del profesor como un guía u 

orientador de la actividad, el cual no genera un ambiente óptimo para el estudiante sino 

que permite que los problemas sirvan de base para desarrollar el proceso de aprendizaje.  
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Por el lado de la perspectiva de comercio exterior, se resalta el dinamismo que tiene este 

actualmente, mediante la firma de nuevos acuerdos comerciales, desarrollo de cadenas 

logísticas, directrices de gobiernos, decretos, entre otros.  

Todo lo anterior genera un proceso de innovación para la resolución de conflictos, el cual 

en la mayoría de los casos requiere de tecnologías de información y asesoramiento 

oportuno de profesionales capacitados en la materia, ya que la mayoría de las empresas 

no están al tanto de los cambios que se presentan.  

La misma dinámica que presenta el comercio es el que han seguido tanto la asesoría 

como las universidades a lo largo de la historia, las cuales han cambiado según las 

necesidades existentes en las sociedades a lo largo de las épocas. Resalta la división que 

se da en los tipos de asesoría ocurrido en 1990, donde inicia a ser conocido el término 

profesor-asesor.  

La sinergia que ha existido desde la década de los noventa entre la asesoría y las 

universidades ha generado grandes aportes a las sociedades y al proceso educativo, esto 

mediante espacios prácticos guiados por un profesor asesor que permite a los estudiantes 

ejecutar sus conocimientos y tener una mejor visión de la realidad laboral que va enfrentar 

una vez graduado.  

Dichos centros persiguen el ideal de las universidades por fomentar una cultura 

exportadora e importadora dentro de sus países, así como crear un semillero de 

empresas emprendedoras con potencial para desarrollarse en el comercio exterior.  

De los ejemplos de seminarios estudiados, se resaltan las siguientes características y 

elementos predominantes: en la mayoría de los casos este tipo de centros son 

multidisciplinarios, abarcando áreas como la economía, negocios y administración de 

empresas. Es constante encontrar como público meta a pequeñas y medianas empresas, 

así como personas emprendedoras.  

Dentro de los objetivos principales de estos centros está el ofrecer un diagnóstico de la 

empresa, consultoría en temas actuales de comercio exterior, tales como estudios de 

mercado, procedimientos y trámites de exportación e importación, así como un 

seguimiento mediante visitas empresariales, de los cuales se generan planeas de acción 

e intervención para las empresas.  
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Las alianzas entre centros educativos con entes de gobierno tipo ministerios y otras 

empresas asesoras son comunes. Lo que busca una capacitación más integral para los 

estudiantes participantes, utilizando herramientas como los seminarios introductorios, 

prácticos, especializados, charlas y foros.  

Es común encontrar que dichos centros utilizan herramientas tipo portales electrónicos, 

redes sociales, entre otros para darse a conocer ante la población, así como medio de 

documentación virtual, base de datos, entre otros.  

Por lo general estos centros adscritos a universidades gozan de gran reconocimiento y 

prestigio como entes de capacitación, asesoría y asistencia práctica en sus países, ya que 

se involucran tanto con gobiernos, instituciones públicas, privadas y otras. 

Dentro de los casos de centros existentes a lo largo del mundo, se concluye que el país 

estudiado que cuenta con la mayor cantidad de centros de asesoría adscritos a 

universidades11, es Colombia. Lo anterior les ofrece una gran ventaja a sus estudiantes, 

ya que estos se forman tanto teórica como de manera práctica.  

Continuando con casos de América Latina, se tiene que México también estuvo presente 

durante el análisis con un centro de este tipo, y finalmente universidades de países como 

Australia y España, también albergan centros de este tipo. Lo anterior permite concluir 

que la asesoría brindada por estudiantes universitarios y la creación de centros adscritos 

a universidades es un fenómeno en crecimiento que no solo se ubica en América Latina.  

Para el caso de Costa Rica y específicamente la UCR, no es nuevo el tema de 

implementar centros de asesoría, ya que como se menciona en el documento existen 

entre otros, dos centros operando exitosamente, tal es el caso de los Consultorios 

Jurídicos que se imparten en la escuela de derecho y el Centro de Atención Psicológica 

de la escuela de psicología.  

Los consultorios jurídicos de la escuela de derecho son un ejemplo de un programa 

exitoso adscrito a una universidad, estos persiguen una enseñanza práctica, la cual es la 

mejor compañera de una buena investigación y docencia.  

                                                           
 

11
 Tanto en comercio exterior como en otras áreas. 
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Junto al espacio de práctica que conecta a sus estudiantes con la realidad social del país, 

el mismo es un centro de ayuda social, ya que la población beneficiada es población 

costarricense que no cuenta con los recursos para pagar asistencia privada, lo que 

permite a los estudiantes y a la escuela proyectarse socialmente.  

Los Consultorios Jurídicos son un ejemplo de re-aplicación de buenas prácticas, ya que 

siguen los lineamientos de un patrón chileno que, cabe mencionar, ha ido evolucionando 

a lo largo de los años.  

Y sin duda uno de los puntos más importantes a destacar analizando los consultorios 

jurídicos es toda la estructura y lineamientos que existen para que opere de manera 

eficiente y eficaz. 

Dentro de esto se puede mencionar la figura del profesor asesor, el cual guía al 

estudiante en todo momento. Se recomienda revisar posteriormente la posibilidad de que 

este profesor reciba una remuneración por sus servicios, de igual manera, se propone 

revisar de dónde se tomarían estos ingresos, considerando como opciones los pagos 

realizados por las mipymes, el apoyo de la Universidad de Costa Rica o el eventual 

soporte de terceras instituciones.  

También existen charlas para entender el modelo de trabajo, ya que como se mencionó 

anteriormente en el documento, en el apartado que analiza los Consultorios Jurídicos, 

estos son obligatorios, respaldados por una ley y parte del plan de estudios de la carrera 

de derecho de la UCR, además se debe tener aprobado ciertas materias y existe la 

posibilidad de reprobar si no se logra una evaluación satisfactoria por parte del profesor 

asesor, así mismo existe la posibilidad de transferir los casos de un estudiante a otro 

debido al cumplimiento de las horas necesarias.  

Los consultorios jurídicos son una gran escuela de enseñanza para los estudiantes, ya 

que los enfrenta a variados temas que requieren de un conocimiento avanzado en 

derecho, de ahí que sean los estudiantes de últimos años los que participen.  

La población meta debe someterse a un estudio que demuestre que no tienen capacidad 

de pago, esto respalda la labor social que se persigue y el objetivo con que operan los 

consultorios.  
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Por último, respecto a los consultorios de la escuela de derecho, se puede afirmar que 

han preparado a los estudiantes de la carrera a desenvolverse socialmente y a tener 

mayor conocimiento de los problemas que se viven en la población costarricense, al 

mismo tiempo que la proyección social les da a los estudiantes una dosis de servicio que 

es indispensable en la formación de profesionales de calidad. 

Siguiendo con el Centro de Atención Psicológica de la escuela de psicología, se pueden 

observar características similares a los Consultorios Jurídicos, tal es el caso de ofrecer 

servicios gratuitos, búsqueda de proyección de social de la escuela y sin duda la de 

brindar a sus estudiantes la oportunidad de una educación teórica y práctica.  

Por otro lado, iniciando el análisis de centros de asesoría en comercio exterior adscritos a 

universidades, se resalta la facultad de ciencias económicas como la más apropiada para 

ofrecer asesoría de este tipo, ya que esta cuenta con escuelas que imparten cursos 

relacionados al comercio y otros propios de la materia.  

Algunos de los cursos de la escuela de administración de negocios que guardan relación 

con el comercio exterior son gerencia de investigación de mercados, gerencia de ventas y 

distribución, empresariedad e innovación, principios de mercadeo así como economía 

internacional, globalización y gestión gerencial. 

Otra de las escuelas que imparte cursos que forman profesionales con conocimientos de 

comercio exterior es la escuela de economía, donde se destacan los cursos de comercio 

internacional, finanzas internacionales e introducción a la economía.  

Por último y la más especializada en el tema es la escuela de administración pública, 

misma que imparte la carrera de administración aduanera y comercio exterior, esta forma 

profesionales que cuentan con formación en temas del comercio tales como barreras al 

comercio, merceología, logística y aspectos técnicos del comercio exterior, regímenes 

aduaneros y sus procedimientos, valoración aduanera, entre otros.  

Es debido a la variedad de cursos que se imparten en la facultad de ciencias económicas, 

bajo sus diversas carreras, que se infiere que la facultad y en específico la escuela de 

administración pública, mediante la carrera de administración aduanera y comercio 

exterior cuenta con estudiantes debidamente calificados en estos temas. 
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Son muchos los beneficios que ofrecen estos centros para sus participantes, es decir 

publico meta, estudiantes y profesores, lo que respalda la existencia de dichos centros 

como promotores de conocimiento en varias vías.  

Existen hallazgos importantes generados del sondeo realizado a las mipymes 

costarricenses, entre ellos se puede mencionar la falta de estudios universitarios para el 

personal que opera en el área de exportaciones versus el que se desarrolla en el sector 

de importaciones, lo que genera la hipótesis de que son las mipymes costarricenses que 

buscan consolidarse en el comercio exterior las que necesitan mayor asesoría para 

realizar de manera exitosa sus transacciones comerciales.  

También es relevante reforzar que casi el 70% de las empresas reconoce que enfrentan 

fallas operativas que pueden subsanarse mediante asesoría. Asimismo concuerdan en 

que esta es importante para fortalecer sus áreas comerciales y operativas, sin embargo, 

se presentan factores como el financiamiento que impide que adquieran dichos servicios.  

La mayoría de las necesidades que presentan las mipymes entre las que se citan 

desconocimiento de leyes, mercados potenciales, y procedimientos para exportar e 

importar son áreas en las que los estudiantes de la carrera de administración aduanera y 

comercio exterior tienen conocimiento.  

La falta de recursos económicos es la mayor limitante que mencionan las empresas a la 

hora de optar por servicios de asesoría lo que respalda la implementación de un centro 

que brinde asesoría de manera gratuita o a un bajo costo.  

Además de los centros en asesorías que se ubican en las universidades, la población 

costarricense tiene acceso a otras opciones, que también les permiten acceder a servicios 

de asesoría, por medio de entidades gubernamentales.  

Por ejemplo, en el caso de asesorías sobre temáticas aduaneras y de comercio exterior, 

se puede mencionar el caso PROCOMER, el cual tiene un espacio, atendido por 

profesionales, que buscan orientar al sector exportador / importador del país en diversos 

ámbitos.  

Lo anterior está condicionado a las llamadas competencias legales, las cuales determinan 

que, ante una eventual necesidad de asesoría en un tema específico, ciertas entidades 

pueden brindar su criterio y ciertas no. En temas relacionados a clasificación arancelaria, 
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por ejemplo, PROCOMER no puede orientar a alguna empresa que lo requiera, dado que 

sus competencias legales no lo permiten.  

Este tipo de centros de asesoría permiten a las empresas satisfacer necesidades de 

información, orientación en otros mercados, logística, leyes y reglamentos, requisitos de 

importación, exportación y otros regímenes, normas de origen y tratados de libre 

comercio, valoración aduanera, ya que el propósito es llegar aquellas pequeñas empresas 

y personas emprendedoras que deseen comenzar o evolucionar en el mundo comercial.  

Por otra parte cabe destacar que las necesidades económicas que también fueron muy 

resaltadas por las empresas en esta investigación, no se subsanan de manera directa con 

este tipo de centros, pero sí se debe mencionar que una empresa con una asesoría 

oportuna puede lograr ahorros y mejoras sustanciales a nivel económico para su negocio, 

así que de manera indirecta esta necesidad se mejora.  

 

B. Recomendaciones  

Los modelos teórico- prácticos son una forma de impartir conocimiento efectiva en las 

casas de enseñanza que deben emplearse con más frecuencia, ya que está probada su 

eficiencia para el desarrollo de los profesionales mejor preparados para enfrentar la 

realidad laboral.  

Los centros de asesoría adscritos a universidades son un ejemplo de modelo teórico- 

práctico exitoso, los cuales ofrecen beneficios importantes a sus participantes, es por esta 

gama de beneficios que se considera que implementar un mayor número de centros de 

este tipo en la UCR sería una buena práctica.  

Dado que se estudiaron gran cantidad de casos de centros ubicados en Colombia y los 

mismos se han desarrollado con mucho éxito, se recomienda estudiar más a profundidad 

la forma de operar de los mismos y las herramientas que han utilizado las universidades, 

para de esta manera, lograr identificar los rasgos más favorables y adecuarlos al caso de 

Costa Rica.  

Debido a la variedad de carreras que cuentan con conocimientos en materia de comercio 

exterior sería interesante el establecimiento de un centro bajo la estructura de la facultad 
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de ciencias económicas que se dedique a la asesoría en temas de comercio exterior, tales 

como estudios de mercado, procedimientos de exportación e importación, entre otros.  

Otra de las razones por las que se recomienda el establecimiento de un centro en la 

facultad, sería por la proyección social, ya que existen otras facultades que son altamente 

reconocidas por su servicio social, tal es el caso de la facultad de derecho mediante los 

Consultorios Jurídicos, la facultad de ciencias sociales mediante el CAP y otras como la 

facultad de ciencias de la salud, mediante sus clínicas y otros servicios. 

Si bien es cierto resulta atractivo el establecimiento de dicho centro de asesoría en la 

facultad de ciencias económicas, no es suficiente contar con estudiantes capacitados en 

la materia, ni ofrecer un espacio de servicio social que proyecte a las carreras de la 

facultad, ya que existen una serie de factores adicionales que deben ser estudiados y 

analizados.  

Dentro de los factores a analizar se puede mencionar la capacidad financiera que debe 

existir para subsanar los gastos generados, en los que se pueden mencionar pago de 

profesores asesores, gastos de mobiliario, entre otros.  

De igual manera, es importante que se diseñe un modelo robusto que respalde la 

operación de dicho centro, este debe establecer los roles y responsabilidades de todos 

sus participantes, es decir de profesores, alumnos y público beneficiario.  

Otra de las consideraciones que debe ser previamente analizada, es el portafolio de 

servicios que se ofrecería en dicho centro, ya que como se detalló existen materias que 

se excluyen en algunos de los centros estudiados debido a la incapacidad de las 

universidades para asesorar en ciertas áreas.  

Una buena práctica a la hora de implementar un centro sería estudiar modelos de 

operación que ya usan otros centros, tal es el caso de los ejemplos dentro de la misma 

UCR así como los casos analizados que se ejecutan en otros países como Colombia, 

Australia, España.  

De igual manera resulta muy interesante analizar la posibilidad de realizar convenios o 

alianzas con otras instituciones en el país que también se dediquen a brindar asesorías 

en comercio exterior, y de esta forma trabajar en conjunto para que en caso que algún 
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centro no esté capacitado para atender la duda de la empresa, esta pueda ser remitida 

ante otra entidad. 

En el caso de PROCOMER y la UCR, que cuentan con sedes regionales a lo largo del 

país, se recomienda revisar la posibilidad de realizar algún convenio que permita que un 

hipotético centro en comercio exterior en la UCR, atienda casos que demanden algunas 

empresas que se ubiquen fuera de la GAM y que por diversas razones se les dificulte el 

transporte hacia San José.  

Igualmente sería interesante realizar proyectos en conjunto con entidades del gremio tales 

como: CADECXO, MEIC, MAG, Asociación de agentes de aduanas, entre otros 

El tema de las competencias legales que limita a diversas entidades la posibilidad de 

brindar asesoría en temas específicos, puede utilizarse como un medio que permita que el 

centro hipotético que se desarrolle en la UCR, se promocione como un complemento a las 

asesorías que se brindan actualmente, y no un centro que represente una amenaza.  
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ANEXOS 

Anexo #1: Plan de estudios de Bachillerato, carrera de Economía. 

Anexo #2: Objetivos específicos y contenidos del curso de comercio internacional, carrera 

de Economía. 

Anexo #3: Programa del curso Finanzas internacionales, carrera de Economía. 

Anexo #4: Plan de estudios de Bachillerato, carrera de Administración aduanera y 

comercio exterior. 

Anexo #5: Respuestas al sondeo: Necesidades de mipymes.  

 

 

  

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo #1: Plan de estudios de Bachillerato, carrera de Economía. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PLAN II
Cód.330302

Plan de Estudios

SIGLA NOMBRE DEL CURSO REQUISITOS CO C

I AÑO

I AÑO

I CICLO
EG-I CURSO INTEGRADO DE HUMANIDADES I --- --- 6
EF- ACTIVIDAD DEPORTIVA --- --- 0
MA-1001 CÁLCULO I --- --- 3
EC-4101 DATOS ECONÓMICOS --- --- 3
EG- CURSO DE ARTE --- --- 2
EC-1100 INTRODUCCIÓN A LA ECONOMÍA --- --- 4

SUBTOTAL 18

II CICLO
EG-II CURSO INTEGRADO DE HUMANIDADES II EG-I --- 6
MA-1023 CÁLCULO CON OPTIMIZACIÓN MA-1001 o MA-0213 MA-1004 4
MA-1004 ÁLGEBRA LINEAL --- --- 3
EC-2100 TEORÍA MICROECONÓMICA 1 --- 4

SUBTOTAL 17

II AÑO

II AÑO

III CICLO

MA-1030 INTRODUCCIÓN A LA PROBABILIDAD MA-1023 o MA-0232 --- 4

SR-I SEMINARIO DE REALIDAD NACIONAL I EG-II --- 2

EC-3200 TEORÍA MACROECONÓMICA 1 MA-0450 o MA-1001, EC-1100 --- 4

MA-1005 ECUACIONES DIFERENCIALES (MA-1002 o MA-0360, MA-1004) o (MA-

MA-1001 o MA-0250, EC1100

1023, MA-1004) o MA-0232
--- 4

EC-2200 TEORÍA MICROECONÓMICA 2  (EC-2100, MA-1023) o  (MA-0450, XS-
0103)    

--- 4

SUBTOTAL 18

IV CICLO
XS-0104 INTRODUCCIÓN A LA TEORÍA ESTADÍSTICA MA-1030 o XS-0103 --- 4

CI-0108 COMPUTACIÓN PARA ECONOMISTAS (MA-1001, MA-1004) o XE-0270 --- 4

HA-1415 HISTORIA ECONÓMICA EC-3200, EC-2100 --- 3

EC-2201 TEORÍA DE JUEGOS E INFORMACIÓN EC-2200, MA-0103 --- 4

EC-3201 TEORÍA MACROECONÓMICA 2 MA-1005, EC-2200, EC-3200 --- 4

SUBTOTAL 19

III AÑO V CICLO

FL-3119 CURSO BÁSICO DE REDACCIÓN --- --- 3

OPT- CURSO EXTRACURRICULAR --- --- 3

EC-4200 ECONOMETRÍA XS-0104 o MA-1004 --- 3

EC-1300 HISTORIA DEL PENSAMIENTO ECONÓMICO HA-1415, EC-3201 --- 3

EC-2300 COMERCIO INTERNACIONAL EC-2200, EC-2201       --- 3

EC-3300 CRECIMIENTO Y CICLOS EC-3201 --- 3

EC-1301 SEMINARIO DE ECONOMÍA 
CONTEMPORÁNEA /a

EC-2201 --- 0

SUBTOTAL 18

a/Este curso se aprueba con la asistencia a un cierto número de sesiones.



PLAN II
Cód.330302

Plan de Estudios

SIGLA NOMBRE DEL CURSO REQUISITOS CO C

VI CICLO
EC-4301 MACROECONOMETRÍA EC-3201, EC-4200, CI-0108 --- 3

EC-4300 MICROECONOMETRÍA  EC-2200, EC-4200, CI-0108 --- 3

SR-II SEMINARIO DE REALIDAD NACIONAL II SR-I --- 2
EC-2301 ECONOMÍA FINANCIERA (EC-2201, EC-4200) o XE-0163 --- 3
EC-2302 ECONOMÍA PÚBLICA EC-2201, EC-4200 --- 3
EC-3302 ECONOMÍA MONETARIA EC-3300, EC-4200 --- 3
EC-3301 MACROECONOMÍA INTERNACIONAL  EC-4200, EC-3201 --- 3

SUBTOTAL 20

IV AÑO

IV AÑO

VII CICLO/c
RP- REPERTORIO --- --- 3

OPT- CURSO EXTRACURRICULAR --- --- 3

OPT- OPTATIVO/b --- --- 3

OPT- OPTATIVO/b --- --- 3

OPT- OPTATIVO/b --- --- 3

EC-1400 SEMINARIO DE INVESTIGACIÓN ECONÓMICA I EC-2301, EC-2302, EC-3301,
 EC-3302  

--- 3

SUBTOTAL 18

VIII CICLO
OPT- OPTATIVO /b --- --- 3

OPT- OPTATIVO/b --- --- 3

OPT- OPTATIVO/b --- --- 3

OPT- OPTATIVO/b --- --- 3
EC-1401 SEMINARIO DE INVESTIGACIÓN ECONÓMICA  II EC-1400 --- 3

SUBTOTAL 15

143TOTAL BACHILLERATO

III AÑO

b/ Cada estudiante deberá matricular siete cursos optativos escogidos de la lista de cursos optativos que se ofrecen en 
esta  malla.
c/ Para matricular los cursos del VII y VIII ciclo deberá contar con el nivel C1 de inglés, certificado por la Escuela de 
Lenguas Modernas.

Cada estudiante deberá realizar 300 horas de Trabajo Comunal Universitario para optar por el título de Bachillerato 
en  Economía.
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Plan de Estudios

SIGLA NOMBRE DEL CURSO REQUISITOS CO C

ESCUELA DE ECONOMÍA

EC-1001 ECONOMÍA URBANA Y REGIONAL (EC-2301, EC-2302, EC-3301,           
EC-3302) o  (EX-0163, XE-0453,          

XE-0167) 

--- 3

EC-1002 HISTORIA ECONÓMICA 2 HA-1415, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o (EX-0163,          

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-1003 EPISTEMOLOGÍA DE LA ECONOMÍA EC-1300 , EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302  o (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-1004 ÉTICA Y ECONOMÍA EC-1300, EC-2301, EC-2302,            
EC-3301, EC-3302 (EX-0163,           

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-1005 ECONOMÍA AMBIENTAL Y DE RECURSOS  
NATURALES

EC-2301, EC-2302,  EC-3301,           
EC-3302 o  (EX-0163,  XE-0453,         

XE-0167) 

--- 3

EC-1006 TEORÍA DEL DESARROLLO ECONÓMICO EC-2301, EC-2302,  EC-3301,           
EC-3302 o  (EX-0163,  XE-0453,         

XE-0167) 

--- 3

EC-1007 HISTORIA DEL PENSAMIENTO ECONÓMICO II EC-1300, EC-2301, EC-2302,            
EC-3301, EC-3302, HA-1415 o       
(EX-0163,  XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-1008 DEBATES SOBRE LA ECONOMÍA DE 
MERCADO

EC-1300, EC-2301,  EC-2302,           
EC-3301,  EC-3302, o (EX-0163,      

XE-0453,  XE-0167) 

--- 3

EC-2001 FINANZAS CORPORATIVAS EC-2301, EC-2302,  EC-3301,           
EC-3302 o  (EX-0163,  XE-0453,         

XE-0167) 

--- 3

EC-2002 VALORES DE RENTA FIJA EC-2301, EC-2302,  EC-3301,           
EC-3302 o  (EX-0163,  XE-0453,         

XE-0167) 

--- 3

EC-3002 ECONOMÍA POST-KEYNESIANA  EC-3300, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o  (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167)  

--- 3

EC-3003 CRISIS FINANCIERAS  EC-3300, EC-2301, EC-2302, EC-
3301, EC-3302 o  (EX-0163, XE-

0453,       XE-0167) 

--- 3

EC-3004 TEMAS DE ECONOMÍA INTERNACIONAL EC-2301, EC-2302,  EC-3301, EC-
3302 o  (EX-0163,  XE-0453, XE-

--- 3

EC-3005 TEORÍA DEL CRECIMIENTO  EC-3300, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o  (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-3006 CRECIMIENTO ECONÓMICO AVANZADO  EC-3300, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o  (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-2013 ECONOMÍA DE LA FAMILIA  EC-3300, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o  (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167) 

--- 3
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Plan de Estudios
OPTATIVOS

SIGLA NOMBRE DEL CURSO REQUISITOS CO C

ESCUELA DE ECONOMÍA

ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS

ESCUELA DE MATEMÁTICAS

EC-2014 ECONOMÍA POLÍTICA  EC-3300, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o  (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-2015 TEORÍA DE CONTRATOS  EC-3300, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o  (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

EC-4001 TÓPICOS AVANZADOS DE ECONOMETRÍA  EC-3300, EC-2301, EC-2302,           
EC-3301, EC-3302 o  (EX-0163,       

XE-0453, XE-0167) 

--- 3

DN-0160 PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD DN-0101 o XE-0161 o EC-2200 DN-0101/3 4

MA-0150 PRINCIPIOS DE MATEMÁTICA --- --- 4

MA-0250 CÁLCULO EN UNA VARIABLE I MA-0150 --- 4

MA-0350 CÁLCULO EN UNA VARIABLE II MA-0250 --- 4

MA-0360 ÁLGEBRA LINEAL I MA-0250 o MA-0304 --- 4

MA-0450 CÁLCULO EN VARIAS VARIABLES MA-0350 --- 4

MA-0460 ÁLGEBRA LINEAL II MA-0360 --- 4

3/Este correquisito es solo exigido para la población estudiantil de la carrera Dirección de Empresas

Según adición a resolución VD-R-9024-2014 de noviembre de 2014

Actualizado 4/11/2014 por ALCS



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo #2: Objetivos específicos y contenidos del curso de comercio internacional, 

carrera de Economía. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Bachillerato en 
Economía

2014 - II Ciclo

EC-2300 Comercio internacional
XE-0451Comercio internacional 
Créditos: 3 Modalidad:

Ciclo en el plan de estudios: Horario: K18:00 - 

Clasificación:
Propio de la Unidad 
Académica

Aula: 143CE

Requisitos: Corrrequisitos:

       

PROFESOR

Alonso Alfaro UrenaNombre Profesor(a): 

alonso.alfaro@gmail.comCorreo electrónico: 

Coordinar por correoHorario consulta: 

Oficina: 

ASISTENTE

Nombre Asistente: 

Correo electrónico: 

DESCRIPCIÓN:

Una de las primeras áreas en contar con planteamientos formales en el estudio de la economía fue comercio 
internacional (David Ricardo). Durante mucho tiempo se intentó explicar el comercio como una consecuencia de las 
diferencias entre países, ya fuera en términos de tecnología, factores, tamaño, etc. En los últimos treinta años resultó 
evidente que los modelos ``viejos'' de comercio internacional no explican por qué existe tanto comercio entre países 
que son similares. De la misma manera, no es posible explicar por qué se comercian bienes que son prácticamente 
iguales. La ``nueva'' teoría del comercio intenta dar respuesta a estas interrogantes. Actualmente hay un alto interés 
académico por el desarrollo de modelos de comercio que expliquen la forma en la que las empresas ingresan a nuevos 
mercados y cómo se organizan las compañías multinacionales para producir bienes que atraviesan diferentes etapas 
de producción en diferentes lugares del mundo (``nueva nueva'' teoría del comercio). Este curso intenta sentar bases 
sólidas y formales respecto a la ``vieja'' teoría del comercio al mismo tiempo que se introducen conceptos de la 
``nueva'' y ``nueva nueva'' teoría de comercio. La ``ventaja comparativa'' con la que cuenta el estudio del comercio 
internacional es la relativa facilidad con la que se pueden contabilizar las transacciones de bienes. Mientras que otras 
áreas de estudio requieren de encuestas o experimentos, o bien son sujetas de problemas de agregación, en general 
es posible identificar fácilmente transacciones internacionales incluyendo el tipo de bien transado, el monto, el 
vendedor y el comprador. Esto facilita la validación empírica de las teorías planteadas. Existe, no obstante, problemas 
para medir otro tipo de transacciones que no sea comercio de bienes. ¿Cómo medimos el comercio de servicios 
cuando es difícil observar estas transacciones? ¿Qué ocurre con bienes que no son estrictamente privados, tales como 
las ideas? ¿Por qué las empresas fragmentan la producción en diferentes lugares del mundo? ¿Son dueñas de las 
empresas con las que realizan los intercambios de bienes intermedios?

OBJETIVO GENERAL:

Estudiar elementos básicos de la teoría de comercio internacional: por qué ocurre y qué modelos han surgido a lo largo 
de la historia para explicarlo, las razones para el traslado de los medios de producción (trabajo y capital) a través de las 
fronteras, la externalización de los procesos productivos.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS:



Estudiar la influencia en el desarrollo del comercio internacional de:
la tecnología, la dotación relativa de factores de la producción, los gustos, los rendimientos crecientes, mercados no 
competitivos, la división en procesos productivos con distinta utilización relativa de factores, la distancia, el tamaño 
de los mercados
Estudiar los efectos del comercio internacional sobre el precio de los bienes finales y de los factores de la 
producción, tanto en el corto plazo como en el mediano plazo.
Estudiar los efectos del movimiento internacional de factores de producción en el corto y el mediano plazo.
Analizar las causas y consecuencias de la externalización de procesos productivos (outsourcing).
Estudiar los instrumentos de la política de comercio internacional.
Introducir la discusión de mercados regionales y subregionales, tratados de libre comercio y la Organización Mundial 
del Comercio.
Introducir al estudio de las relaciones entre comercio internacional y crecimiento.
Introducir al estudio del tema de la globalización.

CONTENIDOS:

Comercio en la economía mundial.
Comercio y tecnología: El modelo ricardiano.
Repaso de ventajas comparativas. Repaso de equilibrio del consumidor y de equilibrio del productor.
Ganancias y pérdidas del comercio en el modelo de factores específicos.
Comercio y recursos: El modelo Heckscher-Ohlin.
Movimiento de trabajo y capital entre países.
Modelo Armington, introducción a ecuaciones de gravedad.
Rendimientos crecientes a escala y competencia imperfecta.
Externalización de bienes y servicios.
Aranceles y cuotas de importación con competencia perfecta.
Aranceles y cuotas de importación con competencia imperfecta.
Los subsidios a la exportaci´on en la agricultura y en las industrias de alta tecnología.
Acuerdos internacionales: comercio, trabajo y medio ambiente.

METODOLOGÍA:

Clases magistrales.

NORMAS DE CUMPLIMIENTO:

Para las tareas es permitido discutir el trabajo, pero el trabajo se debe presentar individualmente a menos que se 
indique lo contrario.

EVALUACIÓN:

Tareas
30
Examen Parcial
35
Examen final
35

ESPECIFICACIONES DE LA EVALUACIÓN:

En los exáenes se incluirán preguntas sobre las lecturas asignadas en clase.

BIBLIOGRAFÍA:

Bibliografía base

Feenstra y Taylor (2008) Primera Edición, ya que es la que cuenta con versión traducida (Ediciones Reverté).



International Economics (Ninth Edition). Krugman, Obstfeld, Melitz.

Bibliografía complementaria

Appleyard (2010) International Economics.

CRONOGRAMA DEL CURSO

2014-08-12



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo #3: Programa del curso Finanzas internacionales, carrera de Economía. 
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XE-0452 FINANZAS INTERNACIONALES 
EC- 3003 CRISIS FINANCIERAS 

PRIMER CICLO 2014 
 

PROFESORA: Anabelle Ulate 

anabelle.ulate@ucr.ac.cr 
 
 

OBJETIVO GENERAL: Estudiar  la economía de la crisis financiera, con especial énfasis en la crisis de 2008.  

Al  finalizar el curso los y las estudiantes deben estar en capacidad de: 
1-Utilizar  la teoría y los modelos económicos para estudiar las causas de la crisis financiera y discutir la eficacia de las 
respuestas políticas a estos episodios.  
2- Analizar las principales crisis económicas en Costa Rica como a nivel internacional durante el siglo pasado.  
3 Analizar las causas y consecuencias de la reciente crisis financiera y la crisis del euro. 
4- Entender por qué se producen las crisis financieras, así como los costosos que le genera a las economías en cuestión,  
5- Analizar qué políticas pueden llevarse a cabo para disminuir la frecuencia con que se producen estas crisis. 

CRÉDITOS: 3 

REQUISITOS: XE-0450, XE-0451 /  EC-3300 

 

EVALUACIÓN 
Exámenes cortos, llamadas orales, trabajos cortos  30% 
Revisión crítica de un libro     30% 
Examen comprensivo     40%  

 
LIBROS DE REFERENCIA: 

Allen Franklin and Gale Douglas. Understanding Financial Crises 
Galbraith John Kenneth .1990. A Short History of Financial Euphoria. Penguin Books. 
Haberler Gottfried.1946. Prosperity and Depression. Third Edition. United Nations. New York. 
Hull John 2002. Introducción a los mercados de futuros y opciones. 4ta Edición.Pearson Prentice Hall. Caps 1,2,3,4,6 y 7 
 Kindleberger Charles P. and Robert Z. Aliber.2005. Manias, Panics  And Crashes: A History Of Financial Crises. Fifth Edition. 
Krugman Paul.2009. The Return of Depression Economics. W.W. Norton & Company Ltd. New York. 
 

REVISIÓN DE LIBROS 
Akerlof G and Shiller R.2009. Animal Spirits. Princeton University Press.New Jersey. 
Nassim N. Taleb.2005. Fooled by Randomness.Random House. 
Reinhardt, Carmen, and Kenneth Rogoff, This Time Is Different: Eight Centuries of Financial Folly. Princeton University Press 

I  FUNCIONAMIENTO DEL MERCADO FINANCIERO 

Esta sección describe la microestructura del mercado cambiario, define los conceptos principales del mercado e introduce el concepto 
de cobertura y de los instrumentos que se utilizan para llevarla a cabo.  

1. Definición de mercado cambiario. 
2. Arbitraje, especulación en el mercado spot 
3. Mercado cambiario a plazo 
4. Cobertura, swaps. 

5. Futuros y opciones en moneda  extranjera  
LECTURAS 
*Hull John 2002. Introducción a los mercados de futuros y opciones. 4ta Edición.Pearson Prentice Hall. Caps 1,2,3,4,6 y 7 
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II: CRISIS FINANCIERAS Y ECONÓMICAS EN LA HISTORIA PASADA 

 Tulipomania,  La Banque Royale, the South Sea Bubble 

 The First and Second Banks of the United States 

 October 1929 and theGreat Depression 

LECTURAS: 
 J.K. Galbraith A Short History of Financial Euphoria 
Allen Franklin and Gale Douglas. Understanding Financial Crises. Caps.12 
G. Grantham, “The Great Depression (1927 -1940)”, unpublished mimeo, 2011 

  

 III: CRISIS FINANCIERAS Y ECONÓMICAS EN LA HISTORIA RECIENTE 

 Latin American problems, 1970s and 1980s 

 Japan’s “lost decade”, 1980s and 1990s 

 The Asian Crisis, late 1990s 

LECTURAS: P.  Krugman, The Return of Depression Economics (Chapters 1-5) 

S. Johnson and J. Kwak, 13 Bankers (Chapters 2, 3, and 4 ) 
L. Summers, “International Financial Crises: Causes, Preventions, and Cures”, American Economic Review , May 
2000. 
R. Dornbusch, Y. Park and S. Claessens, “Contagion: Understanding How It Spreads”, The World Bank Research 
Observer , August 2000. 
C. Ragan, “Expectations and Exchange Rate Overshooting”. 

 

IV CRISIS FINANCIERA  2007-2008 

 Hipotecas subprime, crédito, global savings glut, and other elements 

 El colapso inmobiliario de EEUU 

 La crisis financiera  y el “credit crunch” 

 Respuesta de política internacional 

 Respuesta de Costa Rica. 

LECTURAS:  Federal Reserve Bank of St. Louis, (2009) “The Financial Crisis: A Timeline of Events and Policy 

Actions,” 
P. Krugman, The Return of Depression Economics (Chapters 6-10) 
“The U.S. Housing Collapse and the Financial Crisis of 2007-2008” CBC, Crisis and Intervention (Overview chapter) 
C. Reinhart and V. Reinhart, “After the Fall”, mimeo, August 2010. 
B. Bernanke, “Monetary Policy Since the Onset of the Crisis”, presentación en el Federal Reserve Bank of Kansas 
Symposium, Jackson Hole, August 2012. 
L. White, “The Credit Rating Agencies”, Journal of Economic Perspectives , Spring 2010. 
M. Mayo. “Why Wall Street Can’t Handle the Truth”, Wall Street Journal, November 8, 2011. 
TD Economics, “U.S. Financial Regulatory Reform and the Dodd-Frank Bill”, July 2010. 
The Economist, “Too Big Not to Fail”, February 18th , 2012. 
J. Cassidy, “The Volker Rule”, The New Yorker , July 26, 2010 
Barro, Robert, “Government Spending is No Free Lunch”, The Wall Street Journal, January 22, 2009. 
* Krugman, Paul, “Stimulus Arithmatic (Wonkish but Important)” The Conscience of a Liberal. 
* Stiglitz, Joseph E., “The $1 Trillion Answer,” The New York Times, November 29, 2008. 
Barro, Robert,"Stimulus Spending Doesn’t Work," (with C.J. Redlick) The Wall Street Journal, October 
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1, 2009. 
Hall, Robert E, “By How Much Does GDP Rise If the Government Buys More Output?” Brookings 
Papers on Economic Activity 2:2009, pp. 183-250. 
Alan J. Auerbach, William G. Gale, and Benjamin H. Harris, “Activist Fiscal Policy,” Working Paper, 
August 2010. 

ORIGEN DE CRISIS 
Levine Ross.2010. “An Autopsy of the U.S. Financial System. NBER Working Paper 15956. Cambridge.Massachusetts.April  
Brrunnermeier Markus K.2008. Deciphering the Liquidity and credit Crunch 2007-08. Working  Paper No.14612  
http://www.nber.org/  papers/w14612 
Diamond and Rajan. “The Credit Crisis:Conjectures about Causes and Remedies “. 

 
RESPUESTA DE POLÍTICA 
Shapiro, M.D., and Slemrod, J.B., “Did the 2008 Tax Rebates Stimulate Spending?” NBER working 
paper w14753 (February 2009). 
Summers, Lawrence, “Why America Must Have a Fiscal Stimulus,” Finacial Times, January 6, 2008: 
Stiglitz, Joseph E., “Obama's Ersatz Capitalism,” The New York Times, March 31, 2009. 
Taylor John B. 2009. “The Financial Crisis and The Policy Responses: An empirical Analysis of What Went  Wrong” 
NBERWorking paper 14631. Cambridge Massachusetts.January 

V  LA CRISIS EUROPEA  

 Areas monetarias óptimas  

 Dinámica de la deuda 

 Evolución de la deuda europea 

 Opciones de política y perspectiivas 

LECTURAS:  P. Krugman, “Can Europe Be Saved?”,  New York Times Magazine, January 12, 2011. 

M. Higgins and T. Klitgaard, “Saving Imbalances and the Euro Area Sovereign Debt Crisis”,  Current Issues, Federal 
Reserve Bank of New York, Fall 2011. 
G. Friedman, “Global Economic Downturn: A Crisis of Political Economy”, Geopolitical Weekly, August 2011. 
Conference Board of Canada, “The Endgame for the Euro: Three Unattractive Options”, May 2012. 

 

VI TEORÍAS SOBRE LAS CRISIS FINANCIERAS 

 Definición de crisis 

 Modelos sobre crisis 
       Animal spirits: 

 Espiral  deflacionaria de flujos 
  Paradoja del ahorro 
  Reducción de costos 
 Espiral defalcionaria de stocks: 
  Nivel de deuda 
  Nivel de crèdito 
 Fallas de coordinación  

LECTURAS: G.Gorton 2012.”Some Reflections on The Recent Financial Crisis”.Yale International Center for Finance. Working 

Paper No.12-23. 
  Kindleberger and R.Z. Aliber 

Allen Franklin and Gale Douglas. Understaning Financial Crises. Cap.2 y 3 
Hall R.E. 2010. “Why Does the Economy Fall to Pieces after a Financial Crisis?”. Journal of Economic 
Perspectives.Vol24.No.4.Fall.pp3-20. 
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Krugman, Paul, “Nobody Understands the Liquidity Trap (Wonkish)”, The Conscience of a Liberal, 
July 14 2010. 

 VII SÍNTESIS Y PERSPECTIVAS  

 Debates sobre orígenes de la crisis 

 Críticas a la respuesta de política 

 Retos  para la macroeconomía 
 

LECTURAS: 
Barton D., “Capitalism for the Long Term”, Harvard Business Review, March 2011 
Krugman P., “The Profession and the Crisis”,  Eastern Economic Journal, p.307-312. 
 White W., “Modern Macroeconomics Is on the Wrong Track”, Finance and Development , December 2009. 

 
 
 

TRABAJOS: 
Akerloff Shiller  Animal spirits 
 Keynes 

Fisher 
Minsky 

Taleb: Fooled by Randomness 
F. Knight 
Allen 

 
Rogoff & Reinhart.  This Time is different 
 Kindleberger 
 Galbraith 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo #4: Plan de estudios de Bachillerato, carrera de Administración aduanera y 

comercio exterior. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Universidad de Costa Rica 
Sistema de Aplicaciones Estudiantiles SAE 
Módulo Planes de Estudio 

Escuela: 

FASCÍCULO UNIDAD ACADÉMICA 

ADMINISTRACION PUBLICA 

Carrera 330208 DIPL.ADM.ADUANERA Y BACH.Y LIC.ADM.ADUANERA Y COM. 

Plan de Estudio 2 PLAN NUEVO 1-2008 

Enfasis o Bloque Común(no hay énfasis) 

*Horas* 

Nivel Curso Nombre del curso T p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

EF- ACTIVIDAD DEPORTIVA o o 2 o o 
EG-I CURSO INTEGRADO DE HUMANIDADES I 8 o o o 6,0 

HAIOOI HISTORIA DE LAS INSTITUCIONES DE COSTA RICA 4 o o o 4,0 

MA0125 MATEMÁTICA ELEMENTAL 6 o o o 2,0 

1 XEOl56 INTRODUCCIÓN A LA ECONOMÍA 4 o o o 4,0 

1 XPOI06 INTRODUCCIÓN AL COMERCIO EXTERIOR Y ADUA 3 o o o 2,0 

Grado: BACHILLERA TO Créditos nivel 1 : 18 

2 EG-11 CURSO INTEGRADO DE HUMANIDADES 11 8 o o o 6,0 EG-1 

2 MA0230 MATEMÁTICAS PARA CIENCIAS ECONÓMICAS I 5 o o o 4,0 

2 XP0201 ECONOMÍA INTERNACIONAL 3 o o o 2,0 XE0156 

2 XP0213 MERCEOLOGÍA I 3 2 o 3,0 XP0106 

2 XPI002 PENSAMIENTO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRA' 3 o o o 3,0 

Grado: BACHILLERA TO Créditos nivel 2 : 18 

3 OPT786 OPTATIVO DE IDIOMA 1 4,0 

3 XP0223 MERCEOLOGÍA II 3 2 o o 4,0 XP0213 

3 XP0301 ASPECTOS LEGALES DEL PROCEDIMIENTO ADMIN 3 o o o 3,0 

3 XP0302 COMERCIO MULTILATERAL 3 o o o 3,0 XP0106 

3 XS0276 ESTADÍSTICA GENERAL 1 2 2 o o 4,0 MA0225 Equiv.: MA0230 o MA1001 

Grado: BACHILLERATO Créditos nivel 3 : 18 

4 EG- CURSO DE ARTE 3 o o o 2,0 

4 OPT797 OPTATIVO DE IDIOMA II 4,0 

4 SR-1 SEMINARIO DE REALIDAD NACIONAL I 3 o o o 2,0 EG-11 

4 XP0333 MERCEOLOGÍA III 3 2 o o 4,0 XP0223 

Programa: PE_REP _020 
Fecha : 12/06/2009 

Hora : 14:08:29 
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Correquisitos y Correq. Equivalentes 



Universidad de Costa Rica 
Sistema de Aplicaciones Estudiantiles SAE 
Módulo Planes de Estudio 

Escuela: 

FASCÍCULO UNIDAD ACADÉMICA 

ADMINISTRACION PUBLICA 

Carrera 330208 DIPL.ADM.ADUANERA Y BACH.Y LIC.ADM.ADUANERA Y COM. 

Plan de Estudio 2 PLAN NUEVO 1-2008 

Enfasis o Bloque Común(no hay énfasis) 

*Horas* 

Nivel Curso Nombre del curso T p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

4 XP0401 COMERCIO REGIONAL 3 o o o 3,0 XP0302 

4 XP0527 DERECHO ADUANERO 3 o o 3,0 XP0301 

Grado: BACHILLERATO Créditos nivel 

5 XPOI05 MERCEOLOGÍA IV 3 2 o o 4,0 XP0333 

5 XP0501 ARANCEL ADUANERO Y BARRERAS AL COMERCIC 3 o o o 3,0 

5 XP0502 REGÍMENES ADUANEROS Y SUS PROCEDIMIENT05 3 o o o 3,0 XP0527 

5 XP0503 VALORACIÓN ADUANERA DE MERCANCÍAS I 3 o o o 3,0 XP0527 

5 XP2038 CONTABILIDAD GENERAL I 4 o o 4,0 MA0225 Equiv.: MA0230 o MA1001 

Grado: BACHILLERA TO Créditos nivel 

6 OPT798 OPTATIVO DE IDIOMA 111 2,0 

6 SR-11 SEMINARIO DE REALIDAD NACIONAL 11 3 o o o 2,0 SR-1 

6 XP0601 NORMAS DE ORIGEN 3 2 o o 4,0 XP0501 

6 XP0602 REGÍMENES ADUANEROS Y SUS PROCEDIMIENTm 3 o o o 3,0 XP0502 

6 XP0603 VALORACIÓN ADUANERA DE MERCANCÍAS 11 3 o o o 3,0 XP0503 

6 XP2039 CONTABILIDAD GENERAL 11 4 o o o 4,0 XP2038 

Grado: BACHILLERATO Créditos nivel 

7 RP-1 REPERTORIO 3 o o o 3,0 

7 XP0104 SISTEMAS DE INFORMACIÓN ADUANEROS 4 o o 4,0 XP0602 

7 XP0701 LOGÍSTICA Y ASPECTOS TÉCNICOS DEL COMERCI( 3 o o o 3,0 XP0401 

7 XP0702 TALLER SOBRE OPERACIONES DE COMERCIO EXTI 1 2 o o 2,0 XP0501; XP0602; XP0603 

7 XP3005 ADMINISTRACIÓN FINANCIERA 1 3 o o o 3,0 XP2039 

7 XP4016 INVESTIGACIÓN Y ANÁLISIS ADMINISTRATIVO 1 3 o o o 3,0 

Grado: BACHILLERATO Créditos nivel 

Programa: PE_REP _020 
Fecha : 12/06/2009 
Hora : 14:08:29 

Página 2 de 5 

Correquisitos y Correq. Equivalentes 
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XP0105 

5 : 17 

6 : 18 

XP0702 
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Universidad de Costa Rica 
Sistema de Aplicaciones Estudiantiles SAE 
Módulo Planes de Estudio 

Escuela: 

FASCÍCULO UNIDAD ACADÉMICA 

ADMINISTRACION PUBLICA 

Carrera 330208 DIPL.ADM.ADUANERA Y BACH.Y LIC.ADM.ADUANERA Y COM. 

Plan de Estudio 2 PLAN NUEVO 1-2008 

Enfasis o Bloque Común(no hay énfasis) 

*Horas* 

Nivel Curso Nombre del curso T p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

8 XP0801 MERCADEO INTERNACIONAL 3 o o o 3,0 XP0701 

8 XP0802 CONTROL ADUANERO Y FACILITACIÓN DEL COME 3 o o o 3,0 XP0702 

8 XP0803 FISCALIZACIÓN ADUANERA 3 o o o 3,0 XP0702 

8 XP0804 COMERCIO ELECTRÓNICO 3 o o o 3,0 XP0701 

8 XP3009 ADMINISTRACIÓN PÚBLICA Y GOBERNABILIDAD 3 o o 3,0 XP1002 

8 XP4020 METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 3 o o o 3,0 

Grado: BACHILLERA TO Créditos nivel 8 : 18 

9 XP0560 ACCESO A MERCADOS 3 o o 3,0 XP0802 Equiv.: XP3015 o XP4022 

9 XP0562 COMERCIO DE MERCANCÍAS 1 3 o o 3,0 XP0802 Equiv.: XP3015 o XP4022; XP0804 Equiv.: XP3015 
o XP4022 

9 XP0563 COMERCIO DE SERVICIOS 3 o o 3,0 XP0802 Equiv.: XP3015 o XP4022; XP0804 Equiv.: XP3015 
o XP4022 

9 XP090I GESTIÓN DE PROYECTOS DE COMERCIO EXTERIOI 3 o o o 3,0 XP3005 Equiv.: XP3015 o XP4022; XP4020 Equiv.: XP3015 
oXP4022 

9 XP0902 ASPECTOS LEGALES DEL COMERCIO INTERNACIOI 3 o o o 3,0 XP0802 Equiv.: XP3015 o XP4022 

Grado: LICENCIATURA Créditos nivel 9 : 15 

10 XP0572 COMERCIO DE MERCANCÍAS II 3 o o o 3,0 XP0562 

10 XP0574 ADMINISTRACIÓN DE TRATADOS, CONVENIOS Y A 3 o o 3,0 XP0560 

10 XPI003 GERENCIA DE EXPORTACIONES 3 o o o 3,0 XP0901 

10 XPI004 ADMINISTRACIÓN ESTRATÉGICA DE NEGOCIACIÓ' 3 o o o 3,0 XP0902 

10 XPI005 AGENDA INTERNACIONAL 2 o o o 2,0 XP0804 

Grado: LICENCIA TURA Créditos nivel 10 : 14 

11 XP9500 INVESTIGACION DIRIGIDA I o o o o o 
11 XP950I INVESTIGACION DIRIGIDA 2 o o o o o XP9500 

11 XP9502 INVESTIGACION DIRIGIDA 3 o o o o o XP9501 

11 XP9600 SEMINARIO DE GRADUACION I 3 o o o 2,0 

Programa: PE_REP _020 
Fecha : 12/06/2009 

Hora : 14:08:29 
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Universidad de Costa Riccr 
Sistema de Aplicaciones Estudiantiles SAE 
Módulo Planes de Estudio 

Escuela: 

FASCÍCULO UNIDAD ACADÉMICA 

ADMINISTRACION PUBLICA 

Carrera 330208 DIPL.ADM.ADUANERA Y BACH.Y LIC.ADM.ADUANERA Y COM. 

Plan de Estudio 2 PLAN NUEVO 1-2008 

Enfasis o Bloque Común(no hay énfasis) 

Nivel Curso Nombre del curso 

11 XP9601 

11 XP9602 

11 XP9700 

11 XP9701 

11 XP9702 

SEMINARIO DE GRADUACION 2 

SEMINARIO DE GRADUACION 3 

PRÁCTICA DIRIGIDA 1 

PRÁCTICA DIRIGIDA 2 

PRACTICA DIRIGIDA 3 

Observaciones generales Ninguna 
del plan de estudio 

*Horas* 

T p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

4 o o o 2,0 XP9600 

2 o o o 2,0 

2 o o o 2,0 

3 o o o 2,0 

2 o o o 2,0 

Grado: LICENCIA TURA Créditos nivel 

Total créditos enfasis o 184 

Total cursos enfasis o 64 

Total de créditos : 184 

Carrera 330208 DIPL.ADM.ADUANERA Y BACH.Y LIC.ADM.ADUANERA Y COM 

Plan de Estudio 2 PLAN NUEVO 1-2008 

Bloques Optativos 

Bloque Optativo OPT786 OPTATIVO DE IDIOMA 1 

Observaciones: 

Curso Nombre del curso 

LMI030 ESTRATEGIAS DE LECTURA EN INGLÉS 1 (PARA 
OTRAS CARRERAS) 

LM2030 COMPRENSIÓN DE LECTURA EN FRANCÉS 1 

LM4030 ITALIANO INTENSIVO 1 

LM5030 PORTUGUÉS INTENSIVO 1 

*Horas* 

T p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

6 o o o 4,0 

6 o o o 4,0 

6 o o o 4,0 

6 o o o 4,0 

Programa: PE_REP _020 
Fecha 12/06/2009 

Hora 14:08:29 
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Correquisitos y Correq. Equivalentes 

11 : 12 

Correquisitos y Correq. Equivalentes 



Universidad de Costa Rica 
Sistema de Aplicaciones Estudiantiles SAE 
Módulo Planes de Estudio 

Escuela: 

FASCÍCULO UNIDAD ACADÉMICA 

ADMINISTRACION PUBLICA 

Carrera 330208 DIPL.ADM.ADUANERA Y BACH.Y LIC.ADM.ADUANERA Y COM 

Plan de Estudio 2 PLAN NUEVO 1-2008 

Bloques Optativos 

Bloque Optativo 

Observaciones: 

OPT786 OPTATIVO DE IDIOMA 1 

Curso Nombre del curso 

LM6030 CHINO INTENSIVO l 

LM7030 JAPONÉS INTENSIVO l 

Bloque Optativo OPT797 OPTATIVO DE IDIOMA 11 

Observaciones: 

Curso Nombre del curso 

LMI032 ESTRATEGIAS DE LECTURA EN INGLÉS lI (PARA 
OTRAS CARRERAS) 

LM2032 COMPRENSIÓN DE LECTURA EN FRANCÉS lI 

LM4032 ITALIANO INTENSIVO lI 

LM5032 PORTUGUES INTENSIVO lI 

LM6032 CHINO INTENSIVO lI 

LM7032 JAPONÉS INTENSIVO Il 

Bloque Optativo OPT798 OPTATIVO DE IDIOMA 111 

Observaciones: 

Curso Nombre del curso 

LM2003 FRANCÉS BÁSICO l 

LM300l ALEMÁN BÁSICO l 

LM400l ITALIANO BÁSICO 1 

LM5002 PORTUGUES BAS!CO Il 

T 

6 

6 

T 

6 

6 

6 

6 

o 
6 

T 

3 

3 

3 

3 

*Horas* 
p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

o o o 4,0 

o o o 4,0 

*Horas* 
p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

o o o 4,0 LM1030 Equiv.: LM1004 

o o o 4,0 LM2004 Equiv.: LM2030 

o o o 4,0 LM4001 Equiv.: LM4030; LM4002 Equiv.: LM4030 

o o o 4,0 LM5001 Equiv.: LM5030; LM5002 Equiv.: LM5030 

o o 6 4,0 LM6002 Equiv.: LM6030 

o o o 4,0 LM7030 

*Horas* 

p L TP Cred. Requisitos y Req. Equivalentes 

o o o 2,0 

o o o 2,0 

o o o 2,0 

o o o 2,0 LM5001 

Programa: PE_REP _020 
Fecha 12/06/2009 
Hora : 14:08:29 
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Correquisitos y Correq. Equivalentes 

Correquisitos y Correq. Equivalentes 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo #5: Respuestas al sondeo: Necesidades de mipymes.  

 



Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 
-~-

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ~~~qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
\!..)San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
Í'Í\ Menos de 15 personas 
Y. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
(2) Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

U\Si 
Y.No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 
2. No 

9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
sub~s.arse por medio de servicios de asesoría? 

l. Si 

. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 

. 1. Es impotiante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

((2:-.ps importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

Y.No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

{rf)Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales . 

. ii.{j) Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

l:1) Falta de. recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

/\Jor «'?J mü/t. )«µ t::cdo1 e~ ~. (CFO=) 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fom(J)senJo del sector (exportador I importador) de las mipymes del país? 
"' . 1 

2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? 

(!)Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 

~ Otros especifique, _ __,___:__::'---'-'-_;_,_-'-"1----f+-___:__:_~"-'--;~'1:....::0"'---'--IY1-~_:.iJi:_1i_o ___ ---'f_;__=-'f--'--""-'::::._:,~---=Ó1 \J1 \10., 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 

Q':) Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

@) Que sea una empresa reconocida 
1(t) El precio 

3. Años de experiencia en el mercado 
4. Que ofrezca servicios personalizados 

© Otros, especifique ~ ~ °J/\'c,if)~ tqjf9 Vti4? :J· 
9. No responde ,, ' 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

@No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
1Jo .)e C01'.X-e_ Y\1 0e VlCl -tt.n'c~¿> w-tl lo..d o . 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

1. Anual 
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W Semestral 

3. Trimestral 
8. Otro, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

~L Ni uno ni otro 
{il] De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en ~~mpresa interesados en asistir al mismo? 

(!) Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
A~lx::b lo (Q(J\JiQO cur:Jc¡u¡tyq J onk f)f<j')uJ1t'l,ccl yircif-i{t G6i'~f.v. 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: __ P_Jl__,O~· ~d_i _M_J¿_' '{ __ ' -~C~D_1_6_t_r_; IQJ~' ~t_1\<'..':v1_· --"ll/r--!_"1._t:_íC_D_.~_i --'. =-·'""-)__._. ___ _ 

Añoenquefuefundada: ___ l[fj __ · _q _____________________ _ 

Persona entrevistada: __ .,_,1J,....ú~'.:J~e-~P~<-J~b_' t_J __ (::""'·)~J_h_·· (,~f_(_t:,_¿_, ____________ _ 

Puesto que ocupa: __ .f_\o_i\::s_~_n_~~-fu=-i. ,<-"t',"'"'f __,ev,_1_ti..co..·· e=·-'--\--'---------------

Correo Electrónico: {) <§0 t~ Z.40@&rnll' \ · LCfV'I 

Teléfono: etbro ·- q¡ff\, 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

,, 
No de cuestionario ../.-----

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provin~ se encuentra ubicada su empresa? 
l. San José lYAlajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2.~ 0 uántos trabajadores tiene su empresa? 
· 1. Menos de 15 personas 

. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

ID Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

Q)si 
2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

(Ü Si 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
sub~~~·:e por medio de servicios de asesoría? 

(\lfa! 
2. No (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 
·- Ceck.nu ~ VY{')nci? [ Vf0fDtJ~b.1.tk~c:\QJ 1 ~livi~iy¡ ch.. -fctrecu. 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
~No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
• '-t. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 
9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

([J)esconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 
(V Desconocimiento de mercados potenciales . 

.[)Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
~Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique--------------------------
9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 
"' p VV1. e) L J 111,sJ . O"en +vúlú.) 

o on too· 1. C&iou .). 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

Oi 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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('i> No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
8. Otros especifique, 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique _________________________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor.en 
comercio exterior? 

1. Que sea una empresa reconocida 
El precio 
Años de experiencia en el mercado 

.. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique--------------------------
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
ITT En;re 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Y. Mas de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
Ser/\J . h é'¡f)PY'l C..0)\o.) WlQJ ·~ c.o~to ciM MlV1JA&lúcb c)e G00Uf__¡ 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

f:[;JAnual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

W Otro, especifique t\10 e:i+ón cU0Q.Jf•'.}\o\ 0 (20¿jvl 
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
@) De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

D-t acue.ri do ? 20. ¿Por qué estaría en 

. ~lÍpJDw. 
ck ck_0or( o llov ~e 

lYül et/o: l i~e:d ~ lo 2r>'-Juri.~oJ de. lD0 e.:J~d; etvik~ 
en i o que e .. ) iv l:F on ll a Lo.) orn pro a.'J c:le, 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

l. Si 
g)No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? . , 
t l d \J-0vl 0 E:J+o 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: Pim1-en.~a.0 "\ ebrt"ciO~ de CA . 

Añoenquefuefundada:~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~-

Persona entrevistada: ~ú\f\.Q.)S O Coí+C'). 

Puestoqueocupa: ful,.)~{{° de ~-evenúCI 'l &:-porf-ücicY\Ll. 

Correo Electrónico: n01\\v\CYú@ r Ctl!)Cl. ~.U , 

Teléfono: 270 - S,~ \\o 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 
--"'""-----

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ~ qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
\~) San Jos~ 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón .. 

2. ¿,Fl¿ántos trabajadores tiene su empresa? 
l\!) Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación 

@ Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

@No 
9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

(t~si 
Y No (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 0 Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
A 1'.J~ ~n :~~~rfn~f~" ~: ~~~··~nn ~~ ~"~~fn ~~~ ~J ~n~:fnl r~~"~r:rl~ 
... l'IV \.,-.'.) 1111pvllCUll\.I y 1111 \.tl11p1\..l,:,a llV \.IU\,,.;llta \.IVll \.11 va_pu.a.J l\,,t\.j_U\..tllUV 

. 9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

l. Desconocimiento sobre íos procedimientos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. 

(y Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

@Falta de recursos económicos suficientes. 
8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador I importador) de las mipymes del país? 

(Dsi 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? 

()Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 

e_) Talleres 
8. Otros especifique, 
9. No responde 

--------------------------

14~· De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
.. PROCOMER 
3. · Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique ___ M_A_f:~--------------------
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 
El precio 
Años de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 
8. Otros, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
(2:) Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Y. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

t?> vA fü~j° oce~~obt.e 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

()Anual 
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.2. Semestral 
3. Trimestral 
8. Otro, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 

2:._ Ni uno ni otro 
~ De acuerdo 
5. Muy de acuerdo 
9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en De. ().0.e(d O· ? 

-r At 1 rl.AI'\ ... 
U U\l-UU:'..,,) 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en -~~mpresa interesados en asistir al mismo? 

\lL) Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por gJ;-lé piensa ~sí? 
Vorq0i? lCb 

"\ ctr l1 201 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: -~Si~·· ·_s_~ú_i fl_· li_lol¿ __ ~1~r~ú_i o_· 
1
_i ·-¿j-+--_U_D_Wl_· ~r-Q~r!~j+---------

AñQ en que fue fundada: __ )_C_:XX:::_\..J _______________________ _ 

~nonae~rev~hda: ___ ~_e_\i~~~-~---~--·------------------
Puesto que ocupa: L'f'(J){ f-ClG 0At~ . 

Correo Electrónico: Uvcl=J-'.)@ ~\ G -to-He~. l0Wl 

Teléfono: ) ) '.\({ - (()6¡-9 . 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario ~r 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
~San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ~ántos trabajadores tiene su empresa? 
WJ Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

{I) Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 

uni~~rios en el ámbito del comercio internacional? 

vi 
2. No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

l. Si 
/2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mi~es en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

· Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 
Desconocimiento de mercados potenciales. 
Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique _________________________ _ 
9. No responde 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador I importador) de las mipymes del país? 

Qsi 
2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
( exf,O{,tadora I importadora)? 

vsi 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 

4. Talleres 

([)Otros especifique, A~e;v lfÍ U / (istill~ o~ t\e,V(etc:k:) Wh0-JvC1/\~'J' 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 

@Otros, especifique ___ P_o_/h_·_w_l_O_f_· _______________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 
1. Que sea una empresa reconocida 

2. El precio 
3. Años de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

{]) Otros, especifique COV\OCAVY'i-tn-1-0 ttv\l{) COW1f0W~, 
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

W Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Y No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

lliJ CJ Sefv- rr0k,)\O"~ otogq e,l r~-\-0 et lCL -lmpt:,jO -

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
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2. Semestral 

). Trimestral 
@ Otro, especifique __ Y\_.e_Vk)_0_· -=-o.l ___________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

G) Muy de acuerdo 
9. No responde 

20. _¿Por qué estaría en t\~ :Veo.wet~ 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

CD Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
to< v CAh.Q(<O -en -nerry::p 'i rewr~I"\:) Eüon6rni'CQ:) , 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Dat?s de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ___ SU_· _t+_J_._&._-_ffi_+e--=---_C='=¡¿.,c;__,_ ______________ _ 

Año en que fue fundada: JO\L\ 
------'~---------------------

Persona entrevistada: + fúv1U~W 11-kJOíQdu . -------'---=--------'-------'--=-=-=-=--'=-"---------------

Puesto que ocupa: l]€vtn-le 9en.e(cj). 

Correo Electrónico: fva.(0 Ovú.dO. (jCY~ll Q dr{\rM 1 · vOf1 

Teléfono: ~\ - í) \ C\ Ci 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

-
No de cuestionario ~' 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
1. San José ©Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 

(2) De 15 a menos de 30 personas 
~ De 30 a menos de 50 personas 
4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
(j) Importación 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

{[) Si Ul\loY;,: or.'\X ,.,,;¡ 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

Q)si 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 
(.)rOVC~\ COIY!\J(\Ü fJI i:-OrYLn ¡((){,¡\::n 1 I'\() .,:,P Z:l.hf rf.0.U-t'Cvtl.Jir"' ovt f- ÚVlÚ 

·f:v-e/I W:t!qc\ (,\Yl Lü C(j~jú . ~\D <:i.nbu r1ucev e.l ·m.acdti1';;:,V~O. tr{)VN1cJl 

'-\ :.: cU8() .~,.;4'.'..cíle VO ,~,Q~ cerro re.at.cirJ'OI. 
8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

(!)Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

rQ)oesconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. 

(l)Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

rg) Falta de recursos económicos suficientes. 
8. Otros, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

1 O. ,Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

(~No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fottalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique, 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 

2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique ----------------------------
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 
El precio 
Años de experiencia en el mercado 
Que ofrezca servicios personalizados 
Otros, especifique ___ U_b_1_C1_)_ .. (~;:~ó~\r_} ___________________ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
@) Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
MJJ;\¡()1(}"~ eó 1'o t 1 f! u.Jvv(ar. N) +~(' (e>_J 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fo1ialecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

0 Trimestral 
8. Otro, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
€) De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en 

tY-.pe viflt1u a 
be A t1..i eu\ :;i ? 

hrH fCA dudo r a l;A\ ®'J~tdtlDe/~ 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

Q)si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
. 1\YJJedCAcl. dtJ C01f.)C1¡(Ylit'.¡(lh),) (\fu r:idJVlfZ\ ievi.en UY!O\.,¡rr11ºf¡f)t) 

'Nf\.) (() e ick (!l~ IV'lVVYVl1 ck)'~. 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ___ P_lt_N_i {()_· ._._A ______________________ _ 

Año en que fue fundada: ___ I lf_l_':f_.S _______________________ _ 

~nonaffitrev~bda: ___ A_t_rl_r_e_c_A __ ~~--------------------
Puesto que ocupa: --~(l;J~n~1_d_._1r_1(_.t~C-.l_. 0_1_1'_(J1 __ if'l_'l1_1f-_/_'/_~_q_'(~>~ém~. ='--'~· __________ _ 

Correo Electrónico: a' l"Vttv'lt'JC,.) krv1ovclec o.J ·y lll~Li ':C.v.11 
-----~-----------1-1-~----~------~ 

Teléfono: )5 td ~ )lo 'tf0 . 
--------------------------------~ 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrcr.-i de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario ~ 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título ele Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos ele su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provi1y:~ se encuentra ubicada su empresa? 

1. San José 0Alajucla_ 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 

1. Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos ele 30 personas 

6) De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más· personas · 

9. No responde 

3. ¿Cuúl es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 

1. Importación 

m Exportación (Pase a la preg. 5) 

Y Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el úmbito del comercio internacional? 

J. Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

G> ~¡º 
9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

~Si 
Y No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa'? 

E ) -\-1 pt::J de A ~r 1 <.ti \·t>.J_r~ e.n -\e m CtS léc n '¡ e 0::. • 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 

l. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

Q) No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) ele ellas cree usted que es (son) una necesidad ele las 

mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

@ Desconocimiento de mercados potenciales. . . 

Q) Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directtices y circulares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos ef#..mómicos suficientes. 

8. Otros, especifique ______ ··-··-----------··-·-··-···------------··-···-·---

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de aseso1ia que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipyrnes del país? 

\~Si 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

( expor-~t orra / importadora)? 

1.Kt) 
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' No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 

(~.·. Seminarios 
(i) Charlas 

~ Conferencias 

(!') Talleres 

8. Otros especifique,--------------------·-·----·--------
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

1. Ministerios 

2. PROCOMER 

é) Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique._(et:\JÍ~~a_ ___ ~ Loho.l.._Gi\ \J ________ .. _ ..... ----~· .. ·--·---
9_ No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

~ Que sea una empresa reconocida 

2. El precio 

GJ Años de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique ____ . ·-----------.. -- .. -----·--·-----.. -----.. -·---·- .. _ .. ____ .. _____ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios ele asesoría en 

comercio exterior? 
1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más ele 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

, /4) No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

~~ No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

'\e~eroo.) on &d1~oc 1 ·+e.aemw-Q.ks\a""' ::>\eN",~:ne. w'D'~knclo. 
_.\,;.e "" su~21u \.o_u_c 1'H?S , se.. \ e~ --%L-~c. ___ ~e. o oo s e.. ~~fiJ2.\.Q____c;2{~u.cu1f:::u , 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

co~ial (exportadora/ importadora)? 

\YAnual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique 
---

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría ele acuerdo con la iniciativa ele que se fonnara un centro ele asesoría en 

comercio exterior en la Universidad ele Costa Rica, atendido por estudiantes ele la carrera ele 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
l. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

Q Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en _ '1 

_J:_ x1~ MU c\.to _ pe qu12 f)o_a.ar__~t:w·- q_uc:__de~LDot:Le I~ 
\.
. ~ ... ---·u ' , \ .. j " ..... 

CA. e C.':.tn____c_e :)J a o "n \a e.l. (?CCCL.t- ~)O Cle ____ e.u\-\' \\J c.t·........s.LV1....o.. ± e, mbie.n.. 

c.' p Y:tr C.4-~v e\ -e_ t X>\>º e\ u e '{ ca 1 1,. ~...U:?-~eu:n_? cLn.e 1c..1-.'.:> :'5 e \\e"º n 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 
l. Si 

(T)No 
Y No responde 

22. ¿Por qué piensa así'? 

_ 9C) . .s..Lbl.e..cn.e_~ ic__ s~· A~~-.....d.e.- 1 o~ · I: ern o .:-i; p t' o o 
_bD_lf'o-.S;. ul'\Ct e.Y\~~-e..;,a ~,;,-\:-0\o\ec..1da; 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ____ J:::¿í:il.C..CA~ 

Año en que fue fundada: ~~~' _0.~'f'_-_o_S __ ~/_{)..._' __ C0_~~·-9~_ .. ____ _ 
Persona entrevistada: .~\ ~onso HorC.), 

~~~----'----''--'--'=--=-~-----·-·····-·-·--·---··-·----------

Puesto que ocupa: hn co..vgc_d_a_ ~E> _1...1.b ·c:::.o ))\.L'1V\úno.:. +--~\· -~- ·~ º5'-:Q:Cf•-Hff\\ü:' , 

CotTeo Electrónico: 

Teléfono: )\ _ J.:j __ J:_3 -\2A ~ J 'Í?>2> 5 S <(:) 1 'i1;l. 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela ele Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 
·---~· 

Estarnos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ~~qué provincia se encuentra ubicada su empresa'? 
~ San J~sé 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuúntos trabajadores tiene su empresa'? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

rf) De 30 a menos de 50 personas 

4: 50 o más personas · 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

@ Importación 

2. Expo1iación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el úmbito del comercio internacional'? 

@si 
2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 
l. Si 

\ti No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa'? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

( expot1adora ! importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

(j) Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es impo11ante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

l. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

()\ Desconocimiento de mercados potenciales. 

@ Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

(i) Falta de recursos e~nómicos suficientes. 

8. Otros, especifique ___ _ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

·:y(\Y fa\'\-o. de (CA PCK\ +c1c..1Üi1 SP de) Laoacee ! it\ rncO.@ J.e. lo) 
) 

\ e... y e·) cic\ u ci.\ e.) O\ ~> \ e o rn d ¿ d 1 o e<Z..ü (X'.i .<o 1 mJe~k---12.D--.-
~oo ·tc.u:: ui.O. aeoeyo\..-r--en-\:·r-.::. .)e c:0nocc.. e ,nf..wrno1 K lo';) Me.dn::.>~ de. 

Co (Y'IU1v1,,_c1c1\~n·:} qqe.n \e. ac\ueineeo 
• ~J 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de aseso1ía que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ imp011ador) de las mipymes del país? 

í(I)si 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ imp011adora)? 

CD Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa'? 

Q Seminarios 

Q Charlas 
.). Conferencias 

@ Talleres 

8. Otros especifique, __________ _ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

l. Ministerios 

(1) PROCOMER 

(}) Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique------·---·~------·------------- ·~·----·------·---------------·-------------·-------
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 

El precio 

Años de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior? 
l. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 

(2\. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

Y Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

Y<>r \u ,~kau_ü" ~Ll.uJ \as, ~\odar~::S __ no__..l.i)_il_LeL -\-en __ en__o~~-::.aP-- \ O.'.;i. . 
. \1 c1 et ie e>. el.ro e li.. O Ccn.____.eL_'f'.L€:.. __ __c_o __ .&....t~GAn_r--Y--~~LJ.o_j-_ _.. c: .. 0_ex_LJ0 L{::. c. n 

f i::v1 o\ ves lo::.c+s. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fórtalecer el área 

comercial (exportadora/ impo1iadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique 
@ No responde -----· 

19. ¿Su empresa estaría ele acuerdo con la iniciativa ele que se fonnara un centro ele asesoría en 
comercio exte1ior en la Universidad ele Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

Q Muy ele acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en~-----·---- í) 

S?~uf:., \)e. re:-\'t.()0\1meln +ol!-\C.. A In-> !'wouaoCi~lC:.~ m._,_ __ _ 
- . -.1 \ ~ ~ \ i ' .... 

..... í".n.c.iie:R-\(0_____Q.'rCl'(lh~1..~L'ib-.....i_~ __ 'V de· +v:..a_rn 1 {·e:.\ O~QQ..C, ·SLL____ _______ _ 

IVV'\ n\',f-\ n { i e) Í) 
-------~~--'-~-"'"--···-------

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en ~H._empresa interesados en asistir al mismo? 

r' 1 \ • 
~ Si 

2. No 
9. No responde 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: He. \o ,t CA 

Año en que fue fundada: ¡q9Q 

Persona entrevistada: ___Jj.Q.r¡ e .k_Noi \ \('"'\ p \L. or ru ' 
Puesto que ocupa: Ln.c:.nr,5eido. cJe. -=:im_poJ~OC..ton&..S y cc:n:~L~ _. __ _ 

Correo Electrónico: l'Y\IY)Qr\\f] Q me\o~.l{Y) Pº { +ac lDnl'''S .. Lr~.w~n~---
Teléfono: _ _______2~ 2._¿21 ·- b ~-1 ex_±_Jj_~B~· _· ___________ _ 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

(;2 
No de cuestionario V 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encu~-a ubicada su empresa'? 
1. San José 2. Alajuclaf,_?JC~artago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 
(l) Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas· · 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 

1. Importación 

(31 Expo1iación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

(2_) No 
· 9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 
(Q)si 

2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa'? 

(

., • >" 

·-o'<YkH\\ CoC\()ú j 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)'? (Sondee la Respuesta) 

l. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

{(?) Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y rni empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

l. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

@ Desconocimiento de mercados potenciales. 

3. Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

<Z:V Falta de recursos q¡mómicos suficientes. 

8. Otros, especifique 
---· 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 
G)s¡.~ 

~0~No (Pase a la preg.15) 
..• _/ 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? 

l. Si 
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(j) No (Pase a la preg.15) 

({2) No responde 
'»no 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa'? 

1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 
8. Otros especifique, _____________ _ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

1. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, cspeci fique _____________________________ -----------------------------------

. 9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

1. Que sea una empresa reconocida 

2. El precio 

(i) Aüos de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique _______________________________________________ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior? 
1. Menos de l 00,000 colones (Pase a la preg. 18) 

(2").· Entre l 00,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
·y Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora / importadora)? 

Q) Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se fonnara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. 
~ 'º 9. 

De acuerdo 

Muy de acuerdo 

No responde 

20. ¿Por qué estaría en ij~ e) e ou..i~ 
?o~'-H:~. 'Iº \:lQ ... (DOOC.Ú'.A noclO\ y 

. . 1 ~ 
.....DCC(...')0 CL l.\ü Ju3C)f. dC>{)Cle 

_,,5P12.i'O \'YJl)C:,lr)C)_ rY1d5 -fuc..'t \ 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 

CD Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 

_b_ __ ve<c?~.J,~) e;:.\.J.dLo.n te.\ 
.. J:/Y.~ _ _jnc, ·--fX::Jé:Dtl{'J, \ 9'UG 

.. \\ en e n __ \'?~ c. c.v=,c c.\ Yv=I \ e.. x·y\·o,::;, 
¡ 1011 on ---º fi.O~'> e.(\ -e~ +n . 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: _(o< ·90(0-C\Ó"C}_ C\Jc)\\.\O~\ ro . 

Persona entrevistada: _"\_,_C,,,,lu.'<__.·\_,,0"""'{"'""1""'<:~\+-"'().__c_ _______________ _ 

Puesto que ocupa: F n cov rd), do \00-'r\s\1 cq . ,) """·~.==~~s -~~~-------

Correo Electrónico: 

Teléfono: --------
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela ele Administración Pública: 

Carrcrn de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario °l. 

Estarno.s realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las· mipymes en temas relaciohados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa'? 

1. San José@Alajucla 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ·Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 

~ Menos de 15 personas 

Y De 1) a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas · 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 

1. Importación 

@ Expo1iación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional'? 

A Si 

WNo 

9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

sub~;~~e por medio de servicios de asesoría? 

2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

_ Lo. e.~cé'50- cue.nko. coo pac~ erni>\é:Cld~ v e!> c\S, u\ es.lo.,.. 
Q\ ±ante Ae \o ,n\orrnoc.1üri 't'IUevo en Comercio., eJ ,....,¡~mo e~h:,1 cofflbando 

Mu. t..~ O ') ca.de, c\~C!l e.5. l'Y'IO~ c\,r,c.~ \. 
8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

( ex~rtadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 

QJ Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. ~'10 es in1¡Jortante y n1i cn1prcsa no cuenta con el capital ícqucíido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. 

Q) Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos e~onómicos suficientes. 

8. Otros, especifique 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

~~~&e c.o,'roer c'i a ~f>lff od'a ~~ue c:orriencc: bace M\tc:bos 
~-fltlf'-0., \o Pro?V'fSO. 'iJ C;>f\ ernero..\ ~ro \o~ M

0

lf"}'ttle5 '!'>€.. dexonclt: 
AL \o& leye5 y lM ~\C\fflen±o.~, 4-odo cambi º' mu c.bO · __ _ 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesolÍa que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

Q'.)No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesoiías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)'? 

l. Si 
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(}) No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa'? 

l. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique, 
-----~--·----·--·--------~

~·-------·---- --~-------
--

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

l. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Ó\ros, especifique __ ~'---------- -----------~--~--------- _ -----·· ··--·----------­
· ·· 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

~) Que sea una empresa reconocida 

2. El precio 

C)í Años de experiencia en el mercado 

~; Que ofrezca servicios perso1:alizados 

8. Otros, especifique UnQ..R.e\n.t.~....Wc.aftQ,1._~_rou.cba...._c.o.cl~ó-010.., _____ _ 
9. No responde . .,, 

~ 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior? 
1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 

2. Entre 100,000 y 250.000 colones (Pase a la preg. J 8) 

3. Más de 250,000 colones (Pase a Ja preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

@ No responde (Pase a, la preg. J 8) 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fo1ialecer el área 

comercial (exportadora í impo1iaclora)? 

{!);¡Anual 
.-
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique _________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se fonnara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la canera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior'? 
1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

~ Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en M\l.'j ~e.oc;,..ye~_? \i 1 

··"'Jo na _1-erso 1pV'Ü-b\emo roa 9üe..s..eon e::.-\:uc\u::Jn+es. / 
• \ - ' •• __ \ 1 ..... - i \ -

~.tero f>te. de :t r Óó de e\\ffi ~·ton \OS ~~ y IOI c.c:.lU C0 C..4 <>ñ 

~ \.:c.f'L rfC'\h1rlo de~de ~ u'\_\t...\U___de.. \~ c-airrero1 ..\e.n~o:> gue dar' le.s 
O.C.\ ne.e .. 
21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿,Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 

@si 
2. No · 

9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? . · 

.'.:ren~ q..i7- cio_tlL~r.hn,dod o b~ cb,cos
7 
a\\a~ ©o d,norn\ cm., 

-~-\eJ·:~_e.n._-"'Q-O~ ,c\eo::., o ve.te~ \o <Ii"k e~ 40ei5a. _¿e_ e>tf>e.'<'_i_WO'A, 
e.~tC\ C:.O.f'\.5adCl V Sl.l~ ~de~ (\1) -lii.'O...., ~ov; o e o\es' 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: Cvpoc\ Qoone> 1'bao\-e)\o ~.A 

Año en que fue fundada: ____ DJ[) t2_ _ _______ . 

Coi-reo Electrónico: 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario \0 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué prov,i~. i~' se ~ncuentra ubicada su emp~·esa? 
1. San JoseWAlaJuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ~uántos trabajadores tiene su empresa? 
Q) Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos de 30 personas 
3. De 30 a menos de 50 personas 
4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
1 . Importación 

Q) Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

1. Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Sí 

Q) No 
9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

l. Si 

@No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

( exp011adora / impo11adora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

@No es impo11ante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4 No es imn01im1te v mi emnresa no cuenta con el canital reauerido - - - - -- ----r -- ------ - .; ---- ----.1-- - - -- - . - -· . . . .1 .J 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre ios procedimientos para exportar o ímp011ar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. 

3. Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en mate1ia aduanera. 

(4) Falta de recursos económicos suficientes. 

Y. Otros, especifique _____________________ _ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

~~'° usted {>U)i?c\.? e.t)u\Qlt a sus emp\ecdos a. ~t1~.; 
mon\-e.ne.r\o..'.!> a\ tonh-:! e\e \as (1"~ et.e ~.. · 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 
~si \2Jj 

2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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(Di No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
8. Otros especifique, __________________________ _ 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 

2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique 

-----~-------~----------------

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

1. Que sea una empresa reconocida 
(D El precio 

3. Años de experiencia en el mercado 
@ Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique ____ _ 
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

G No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a Ja preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

J?6w:~ \a \de.e. de \o.. e.m{néQ -tS~ ~ud2 _\'O!> 8:6b.s 
\o meo o\ue.. t>e ~wedo., ~oro.. ±ener:_-mavore:'.:I Ef'''CH'lCIO~ 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique ----------------------------
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se fonnara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

@ Muy de acuerdo 

9. No responde 

? 

eroi.,,omu::a1, {>orque. .s.e 
uste..~ f>n~c:\=\coñ, !'>env. 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 
1. Si 

ffiNo 
Y No responde 

22. ¿Por qué piensa así? ... 
~ d ' u ± , lr= \G ~t~T-anc\o ro ec.:.~02\0 

cr I 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de Ja Empresa: 

Nombre de la empresa: \Je.n1Q -\.'(op\cob. 
Año en que fue fundada: __ ¿~t()~l~\ ________ _ 

Persona entrevistada: Á \ootl) funcbez.. 
Puesto que ocupa: Coü(d\OOdnt= \o~~.}) lO · 

Correo Electrónico: 

------------

-------------------~---------~· 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 
··--l-+-·-·-

Estarnos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las rnipymes en ternas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué p1·ovincia se encuentra ubicada su empresa? 

1. San José (3) Alajuela 3.Cartago 4. Hcrcdia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa'! 

(Í} Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuúl es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 

1. Importación 

U Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

,@No 

9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en s9 empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

@si 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa'? 

-¿ \ ersC~r3QdD (\e ''\o 'i\03,1si" 1 Gq se t~H:' !¿ Q¡,¡')9,u1orc11¿;,'o'b(o
1 

Q\'.S [\)~~Ae..t)\\1do __ J e.;, 

\ o [ex H o _ _d__e_ con rx ¡ ro' en+ o 1--y..a.-qu..._e...._cn N1 e +e lfY1 o _e.JLQ.a..e_.e.;s.__ prw ~ ~ _º-.:~-h..i o c.-t or") . 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)'? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

(9 Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. ~~o es in1portante y.n1i einpresa no cuenta con el capital ícquerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

(]) De~conoc~m~ento sobre los procedimi~ntos p~ra exportar o importar. 

<Z)¡ Desconoc11mento de mercados potenciales. . 

Ul) Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

GS;: Falta de recursos ef#)nómicos suficientes. 

8. Otros, especifique 

9. No responde 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector ( expo1íador / importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

(~¿No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? 

l. Si 
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' No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 

l. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique, ______________ _ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

1. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

----·-----

8. Otros, especifique----------·--------------------·---···-----··-·-·------------··--
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

1. Que sea una empresa reconocida 

2. El precio 

Ai1os de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique --------------------------·----- ···-·------ -----------

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior? 
1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

(D No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora I importadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique 

® No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

~ Muy de acuerdo 

9. No responde 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 
1 Si 

No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así'? 

., (' ~--·-fl: Uf'. ~t o O \) i"' e'"! .i:i._IJ':i~Ú.J:l_ pm\ .. ;:.krn_D--L> O-~ ~_e} O Q. l 0 O 

_fV:lilLhO.¡-L~~e, \o;:, J"'it".ne s \. e rwx-. 1 de a.:i .. Jx::L..';, e q s . ________ _ 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ~ko.oaLuSr) ~.Pcu·:ic)ucto'1t:'2> Jnc:Ls\Q1c,)e:;, d.el bQ.-·le C1~gonriv+J 

Teléfono: 
~~~~~~~~~~~

~~~ 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario .. -12--~-

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecernos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provi1~ se encuentra. ubicada su empresa? 
l. San José~ 2. )'\lajuela 3.Cartago 4. lleredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

'--~/ 

2. ·Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 
\L) Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas · 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 
/-., 
~)Importación 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios -

universitarios en el ámbito del comercio internacional'? 

Qsi 
2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional'? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 
i(Í~Si 
··, .. _¿' 

2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? (Sondee Ja Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital reque1ido 

(~~s importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3 :··No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es irnportante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipyrnes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

Desconocimiento de mercados potenciales .. ·. · 

Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

Falta de recursos e~nómicos suficientes. 

8. Otros, especifique __ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector ( expo1iador / importador) de las mipymes del país? 

Q)si 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora / importadora)? 

J. Si 
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No (Pase a la preg.15) 

No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 

1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique,_. ----··-- ---·-·-----·---·---··---···-·-----------··--·---

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría'? 

l. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique ___________ --··--···--· ····-·· ·-·-----······--···-···-----·---·····-------······-··----

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

1. Que sea una empresa reconocida 

2. El precio 

A11os de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, cspeci fique ---····-··-·-------·-·-··--·---·-·-- ··-·--··-·-------------·--··---------·--

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior'! 
l. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

-~---------------~----- ··----·----~··----- ----·---· 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora/ importadora)'? 

l. Anual 
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2. Semestral 

(}) Trimestral 

8. Otro, especifique 

9. No responde 
-----

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se fonnara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior'? 
1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 
Si 
No 

9. No responde 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

-
Datos de lá.\Emprcsa: 

\ 
Nombrcdelacmpresa:~~~~~~~~~~i-~~~~~-~-~~--~~-~~~------------

Correo Electrónico: -----------------------------------
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Universidad ele Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario _J.3_ __ _ 

Estarnos realizando el serninaho de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa 'Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa'? 

l. San José @Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ·Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 

r\1) Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación -.. 

tQ) Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de impo11aciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el úmbito del comercio internacional'? 

l. Si 

·@No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

Ü) No 
9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

sub~arse por medio de servicios de asesoría? 

0)Si 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa'? 

- L\o o.u.~~ conoc..1m.1e.nto coPAer-c1J~canoc1mle...11to _ 
oe~ 'e\¡(!~ I reslc.rrenfo,s y de m~f CCJ c1~ I p mb\ema.!\ ~ 1d10fflO 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

( expo11adora ! impo11adora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

@Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es irnportanie y mi empresa no cuenía con ci capiiai requerido 

9. No respon·de 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad ele las 

mipymes en materia comercial'? Puede marcar las opciones que considere. 

Ú) Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

Desconocimiento ele mercados potenciales. · . 

Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

Falta de recursos e~nómicos suficientes. 

8. Otros, especifique --------

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesotía que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector ( exp011ador / importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

@o (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fo11alecer el área comercial 

(exportadora ! impo11adora)? 

l. Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 

1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique, _________________ _ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

1. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros. especifique 
-:;:· . -----~-------------~-------------·--------

----------------------------

9. No responde ' 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

1. Que sea una empresa reconocida 

®. El precio 
Q) A11os de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique ------------------------------------------------------------ ______ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior? 
1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 

2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

4. No estoy dispú'esto a pagar por estas asesorías. 

(}) No responde (Pase a.la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

Oe..~oc\e ____ M ~er:~\c.,h ~r..e,\d~--~----,----------------
------------· --------------------·-------------

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora! importadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

QJ Trimestral 

8. Otro, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

l. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

(5') Muy de acuerdo 

Y. No responde 

20. ¿Por qué estaría en ~~~~rdo_? . 

1Qs :;¿ ___ .oo.Y-\es 5e ve..n bt",ne fadodet , €.'.> muv ; ~ru_:lcm+e, 
~, ' \. 7 a ~ 

~~ rn• e a:Lp.l'l!~o. ... e.C)\o _ no~ ded1 ~o~ , o p"ª-~do cif?,_,__n_o __ _ 
_.se_ ocu:b con dcic..H:in f>.. \ti. ¡>Drte (.Omevc 1cJ 1 rootu.~___en____ro1 a9enc:.1c 

o.d1_~ l"ll. n ~. 
21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿,Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

CD Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así'? 

-~e,;;A u~ ú~º'lº aJ o/cün(e_ ernnom 1(0, 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: c·o Me.re1al 1 lódorei áe.. fro dy do~ de {x nodc..LLMJ_h_ .. (" 
'1e.'f'C.LVU.L :;),J\.. ~ ~ 

Año en que fue fundada: ~·\C\~q~5~-· ______________ _ 

Persona entrevistada: G,\bec\:o t'j \ll"ll"'\eY>CZ. 

Puesto que ocupa: t ~ ft.~0 Ac.n le \e _gJ 
Correo Electrónico: 

Teléfono: 
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Universidad ele Costa Rica. 

Escuela ele Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario _Jj __ . 

Estarnos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encue,n.~ra ubicada su empresa'? 

1. San José 2. Alajuela\ 3.Srartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 

1. Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos ele 30 personas 

3. De 30 a menos ele 50 personas 

50 o más personas · 

No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 

1. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

Ambas 

No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el ámbito del comercio internacional'? 

1 Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de cxpo11aciones en su empresa cuentan con estudios 

uniy~rsitarios en el ámbito del comercio internacional? 
: ·· •..•. ,* s· 
\ l. ! 1 

""'"~'""'"' 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

sub~ªnarse por medio de servicios de asesoría? 
e 1 ···1 s· \ • • 1 

'<.. j 

2~ No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

serían esas debilidades y/o fallas operativas 
" 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

( e}p<:)rtadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 

. ! )Es importante y mi empresa cuenta con el capital reque1ido 
''•o_,,.,r· 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es impo11ante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es irnportante y rni empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 
~)Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

1,?) Desconocimiento de mercados potenciales. · 

¡ 3:) Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

~)Falta de recursos e~mómicos suficientes. 

8. Otros, especifique---·----·-----
9. No responde 

--~----··-·~-·~·---- ---------

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector ( expo11ador I importador) de las mipyrnes del país? 
···í.)si 

2':·' No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I impo11adora)? 

Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 

Seminarios 

Charlas 

Conferencias 

Talleres 

Otros especifique, ·------------------···---------··---------···----·---------------

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría'? 

<J) Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, cspeci 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 

El precio 

3. Años ele experiencia en el mercado 

Que ofrezca servicios personalizados 

Otros, especifique __ ----------·-------·- ---~--------· _ ·---------····------· -····--------·-----·-------···-· 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior? 
)_, Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 

(~Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

-'· Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

anterior y pase a la 19. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora I irnpo11adora)'? 

l. Anual 
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Semestral 

Trimestral 

8. Otro, especifique-----------·-------------
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se fonnara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

: 5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 
'\ : 

l.¡, S1 
2.p No 

9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
\ '::, 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Correo Electrónico: 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE lNVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario __:.5 __ _ 
Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymcs en temas relacionados al comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. Marcar con un círculo las respuestas. 

l. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? v J l. San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste ~untarenas 
2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 

1. Menos de 15 personas ..... Y De 15 a menos de 30 personas 
}'.__De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ~91ál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
.~ Importación 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 
9. No responde 

7. Limón. 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios unive7itarios en el ámbito del comercio internacional? ·Ni 
2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios universitarios en el ámbito del comercio internacional? 
l. Si 

2. No 

~ No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan subsanarse por medio de servicios de asesoría? 
A(si 
2. No (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 
~1di::~<;':\f;'os Mic1en±:c;'> ·---·-·--ªhº:f) m · \ ~ Í(\Qt), \ '""veITb'f \ 0- . _ 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

>('Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 
9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipy~es en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. /f. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. y Desconocimiento de mercados potenciales. 

)lpesconocimiento ele Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
}r.' Falta ele recursos económicos suficientes. 
8. Otros, especifique---------------------------9. No res pon de 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fo1~e~ _del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

~ 
2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(ex_py;tadora /importadora)? 

/f:---- si 
2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 
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13. ¿9ué tip.o d~ asesoría han contratado en la empresa? 
/ Semmanos 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres . \ 
8. Otros especifique, -~Q(..t\()C)..O('\(¿j 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

7;~~~~~~R 7 Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique ________________________ . 9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en come~io exterior? 
/. , Que sea una empresa reconocida .hEl precio 
)l. /ños de experiencia en el mercado ·Y, Que ofrezca servicios personalizados 
8. Otros, especifique-----------------------9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en comercio exterior? 
l. Menos de l 00,000 colones (Pase a la preg. 18) .Z Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. f)0eet\Óe do\ ·=\ ~º 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área comercial (exportadora/ importadora)? 
l. Anual 
2. Semestral 
3. Trimestral 
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8. Otro, especifique Q~u::.ule c1e\ ~,¿8-.)-
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes ele la carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
l. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

·?<,Muy de acuerdo 
9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en ? 

~~z:a:i°' 1 r1~1b\e, 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían en su empresa interesados en asistir al mismo? 
~Si 
. 2. No 

9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 1 \ . foro oc oa \.rGtSe_. 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ~ ( D1aÓ,_is\1 ro\ 
Año en que fue fundada: ---"-~-º=-· _C:o'"'·'----------------~~-------­Pe~ona entrev~~da:~~~~-:2_3_'C_\_.~~C-D--~~~~-~~e-~~º-~-~~~O_·~-~--(_O_·_~~--­
Puesto <1ue ocupa: --B=--~~?X~V~\~c~·~-O~Q-~~-º-~~\\..,_Q __ (\~~\e __ =--------------
Correo Electrónico: Ó<J:::<,.JL\C\ (9?~--'tte~~\~c~:::i~c-)'""b .... ---.... Ü~«"\l~cJ(~-~~~B~\~c_)C~"~C---ó_,.....""'> CD~-'--------
Teléfono: }(QG¿j-5 [ G4_ 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario l 0 
Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 
Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ~ ~ué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
~an José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2.:g_·C 'ntos trabajadores tiene su empresa? 
- . Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos de 30 personas 
3. De 30 a menos de 50 personas 
4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
1. Importación 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

~3/Ambas 
-Y..., No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 
2. No 
~ No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

~No 
~No responde 
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ó. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 
l. Si 

;s(_No (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3._,tro es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

~No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

l. Desconocimiento sobre ios procedimientos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. 

3. Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos económicos suficientes . 

. X_ Otros, especifique---------------·-----------
9. No responde 

10. Favor justifique su respuesta anterior. 

p, ocoroe\l 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fome~~ del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

~i 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

/(_si 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 
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13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
j.,/Seminarios 
/charlas 
/conferencias 
/Talleres 

8. Otros especifique, .--VCL 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1 . ..,.Ministerios 

./Í, PROCOMER 
3./nstituciones Privadas 

./ Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
com~yKº exterior? 

/ Que sea una empresa reconocida 
· 2. El precio 

3. Años de experiencia en el mercado 
4. Que ofrezca servicios personalizados 
8. Otros, especifique-----------------------·----
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

l. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
~No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
2. Semestral 
3. Trimestral 
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.!/ ~tro, especifique 
~o responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
l. Muy en desacuerdo 

, )<' En desacuerdo 
,.,.. 3. Ni uno ni otro 

4. De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 
1 {""\ ~ 

·~~/01 
~No 

9. No responde 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo.****** 

Datos de la Empresa: 

Nombrede~empre~:~~~w)~'~º~~~~~~~~~~-~~~~\~'~='~n~~~~~~~~~~­
Añoenquefuefundada:~\~~C{~C,~-~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~-
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario l ~\ ---

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 
Marcar con un círculo las respuestas. 

1 . ¿Ey1 qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
·~an José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 

J. De 15 a menos de 30 personas 
~ De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
)ZJmportación . 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) """\ 
3. Ambas \.~ 
9. No responde \f'O 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

ÁNo 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

?/No 
~No responde 
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ó. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 
')(si 
/ 2.~o (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

"':>4'. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

f 2~s importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipym~ en mate.ri~ comer~ial?. Puede m~rc~r las opciones que co~sidere. 
/ Vesconoc1m1emo soore 10s procemm1enlos para exportar o importar. 

2.yesconocimiento de mercados potenciales. 

/ Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circuiares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique--------------------------

9. No responde 

10. Favor justifique su respuesta anterior. 

e y \ 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

XNo (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l. Si 

2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 
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13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 

8. Otros especifique,--------------------------
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Y Que sea una empresa reconocida 
/Z· El precio 
~ ~ños de experiencia en el mercado 

/: ~ue ofrezca _s~rvicios personalizados 
· 8. Otros, espec1f1que ---------------------------

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

l. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 

2. Semestral 
3. Trimestral 
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¿,;~tro, especifique 

~No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

)("' Muy de acuerdo 

I' 9~No responde 

20. ¿Por qué estaría en ________ ? 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su e;npresa interesados en asistir al mismo? 
·-...1/ e: 
~01 

2. No 
9. No responde 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: '¡~ Ob\P Ot 2\ QCf) 

\ 
(1\ (~~ n\ . 

Añoenquefuefundada:_~--~-·"'--'~::::::\__,._ ______________________ _ 

~n~e~~~=-~~~~-~~U~-~~~\~~~~c~k~:~i--------~---------:::J . \ / 
Puesto que ocupa: (-,"'_<e() \e ¡-\(2 ~ vxx:l_i e C' t 0 (\ 

Correo Electrónico: 1 U'.::J b \f\ f\r1b '@ t{lQ bi P q \)\ (lCl"::í - C0 (Y) 

Teléfono: _J~· -=j,_,_.;l~'_}_-_._l_ó_C\~b ______ , ______ _ 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario -~~º~-
Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? V. l. San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7.fi.món. 
2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 

1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 
3. De 30 a menos de 50 personas X 50 o más personas 
9. No responde 

r:é)_JJ. 
~ 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
1. Importación 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

'}1(_ Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios universitarios en el ámbito del comercio internacional? 
l. Si 

~No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios universitarios en el ámbito del comercio internacional? 
l. Si 

,X No 
9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

~ 
2. No (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles ser~an esas debilidades y/o fal!as operativas /comerciales que presenta la empresa? 
ÜejO\'Ó de ec,~10c:\1\,fs~>\ 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 
~No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

hDesconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 
/. pesconocimiento de mercados potenciales. 
7 pesconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
;v.'Falta de recursos económicos suficientes. 
8. Otros, especifique--------------------------
9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

/(_No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 
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1 

l 
1 

1 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
8. Otros especifique, 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? \:/.. 
1. Ministerios ~ "\._ 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en comercio exterior? 
1. Que sea una empresa reconocida 
2. El precio 

,;//ños de experiencia en el mercado 
)Y. Que ofrezca servicios personalizados 
· 8. Otros, especifique---------------------------9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en comercio exterior? 
l. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) "-2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) \ Q)) 3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) e;f'-º 4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. ( \)Q.Q 
~ No responde (Pase a la preg. 18) "'-. 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área comercial (exportadora/ importadora)? 
l. Anual 
2. Semestral 
3. Trimestral 
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8. Otro, especifique ___ Oe~_,.._fi_f~V_'\_l_o _ _,,_\ ~_._,_e __ \~¿)"""-~~._C\.,....P---=-(-"E'$"""'. ,_,_\_d--'-0-"--c\-'".~' __ _ 
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
1. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro 
.~ De acuerdo 
5. Muy de acuerdo 
9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en ________ ? () { / 
Cae;'' eV\Qti:SlO)'"h;;;i{ec t lu 0-L\ff'iD Cll'..Yf' 
ro9rn ·o vece0 9ue ·~ns~ 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían en ~u 3npresa interesados en asistir al mismo? 
~Si 

2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: _T-'-'\---'U~C_-\-'--f?r:.__,. ____________________ _ 
Año en que fue fundada: .i.lCJCJ_? f 
Personaentrev~tada: ~~~~-~~~·~~-~~·~-~~º~~~~~~~~~~(~~-·e~·~~. ~L~~~'~'e~~~·~~~~~~~~·-
Puesto que ocupa: __ b..__.<?~v~e~tf\~C _tc~'.Y __ -+p[-'<-, '~'!_,_V\~lf~--"+-(-...,[=o_._((~:;;~l S ... ·~di_,_---'<.: .... ~·~-· _____ _ 

Correo Electrónico: -~ª~e o_,, ....... Y +-8,_,_\_o--t-(P-· ~d)if-'«~ud""'-"-fl~_._C_,,__(~-~c~·"....,,)-+[YJ.....__,~------------
Teléfono: 1 :¡ fJS~414 \ 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario \ C\ 

Estarnos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las rnipyrnes en ternas relacionados al 
comercio exterior. Agradecernos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 
Marcar con un círculo las respuestas. 

l. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
l. San Jos~/~lajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2.~·Cu'ntos trabajadores tiene su empresa? 
· . Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos de 30 personas 
3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación 

~Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

)(si 
2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

un~v~tarios en el ámbito del comercio internacional? 
x._ Si 

2. No 
9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

~i 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
--J!Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

/3:-No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 
9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipym~s en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

%. :Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 
/,)desconocimiento de mercados potenciales. 
/pesconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
/.Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique--------------------------
9. No responde 

10. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

~o (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora/ importadora)? 

l. Si 

2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 
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13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 

8. Otros especifique,---------------------------
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comerYo exterior? 
y. _}2ue sea una empresa reconocida 
7 plprecio 
,.%. ¡\ños de experiencia en el mercado 
/.Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique---------------------------
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

l. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

/9( No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
come~l (exportadora/ importadora)? 

;,>h Anual 
2. Semestral 
3. Trimestral 
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8. Otro, especifique---------------------------
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 

-~Ni uno ni otro 
A Deacuerdo 

5. Muy de acuerdo 
9. No responde 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

..... / ~· .A ~1 
2. No 
9. No responde 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre~laem~~a:_~=-~.~~-~'-Ú-.~.-~-~~X~C-J~-~~~·~~~~--------------­
Añoenquefuefundada: _ __._l~_._\~~"---'"':)""---------------------­
Persona entrevistada: ·t\ (\O (os± í () 
Puesto que ocupa: -~f\_·· ~~~· ~'5~·· _h~(\:~·\c_· ___ b_,'_o~··~vc:~~O~c-··~l~Q=+------------
Correo Electrónico: . ~ \ n~ @ . i{" l \'\O\')"' O 

Teléfono: 1 L ~) ·· '~ \ O-(:, , 

Cf)rU 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario _:éJ_~ _· _ 
Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. Marcar con un círculo las respuestas. 

l. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? l. ~sé 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 
2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 

l. Menos de 15 personas 
,)(.:oe 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 
4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 1. Importación X Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios universitarios en el ámbito del comercio internacional? 
l. Si 
2. No 
~o responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios uni~itarios en el ámbito del comercio internacional? 
~Si 

2. No 
9. No responde 

1 





6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
sub~. an rse por medio de servicios de asesoría? 

. Si 

2. o (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 
\''c\e' cOOQ.O ~A: o\\\:, ____ _ 
8'J\:1\\ C.\doi 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial \ 
(exportadora / importadora)? (Sondee la Respuesta) . . \ t~ ~\ l. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido ~~ ~ ~(' 
;f ~~ ¡:~:~:~::,:~ :: :::~::: ::e~~:n:::::~ «:p~;:ii~~q:~e;~::ido \P ">e, i' ~~U~ 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido "-QJ-
9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las mipyl1)Ys en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 
,¡Y })esconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 
).( pesconocimiento de mercados potenciales. 

/ pesconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. y ~alta de recursos económicos suficientes. 
8. Otros, especifique---------------------------· 9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

\ \ \ ' 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

.Xsi 
2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora/ importadora)? 

l. Si 

~ No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 
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13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
8. Otros especifique, ---------------------------------------9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
.: ./~inisterios 

,..r--PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique ___________________ _ 9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en comercio exterior? 
Y, Que sea una empresa reconocida 
·V~1 precio 
y _)<.ños de experiencia en el mercado Y, Que ofrezca servicios personalizados 
'8. Otros, especifique-------------------9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en comercio exterior? 
l. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) ~Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área comercial (exportadora/ importadora)? 
l. Anual 
2. Semestral 

.>('Trimestral 
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8. Otro, especifique --------· ________ .. ___ _ 9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
l. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro 

)('" De acuerdo 
• 5.Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en ________ ? 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían en su empresa interesados en asistir al mismo? )f(s¡ 
2. No 
9. No responde 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos ele la Empresa: TolbftCO de 
Nombre~Iaempreg:_~~-·~n=o_5~· ~\~/t~r·~4o~r~10~-------~~----~ 
Año en que fue fundada: __ l_0_(_4_-=2::>=·'-----------------------
Persona entrev~tacla: -~~b~µ~~C~~~l=~~~~~'4~1_z_. _________________ _ 
Puesto <1ue ocupa: (,evcn-k G.)(Vlerrcco.~\ ______ . 
Correo Electrónico: ----,;$.oí-±J...Z~(í=~)~(~0~V~\~o~)~'-..!-' _i.. c.~:\ ____ c~J~(~Í_O~,_C.~{)~(Y) _________ _ 
Teléfono: J:l2 \ b10-4= 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 2J 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
1. San José ({}lajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas ® De 15 a menos de 30 personas 
3. De 30 a menos de 50 personas 
4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
1. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 
{f) Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

0)si 
2. No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

0 No ·- c:A m e mpJ&X:t~ ,. 
9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
sub~.· n.arse por medio de servicios de asesoría? 

l!)Si 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 
CQJJ t od r(T (l dt OY\ n ,. ~e e . '• v1ú ¡'\ LOM? ' vf ; v1lt Vl Oj ' . Q J(~) 
VIO ·; 'iOlC> 19lu11to -0Vióu bltt¡ e J . 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(e~ortadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 
lLJEs importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
A 1'.T.-.... ,.,,,.., !. __ ._,.,, .. .4-,.,,.-+.,.,, ~··--!,.,,·--·-u~ ..... ,.,,·-.-.... ,.,, .. ,.,,.-+,.,, ,.,,,....._ ,.,,1 ,.,,,.,, .. _!+,.,,1 •• ,.,,~ •• ,.,, •• !...J,.,, 
'-t. j 'IV e~ lllljJVI li::UILC y 1111 CllljJI c~a llV \,;UCllL<t \,;VII Cl 1,;i:tjJlli'.tl 1 cy UCI IUV 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

l. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

@Desconocimiento de mercados potenciales. 
3. Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos económicos suficientes. 
{[) Otros, especifique A:Jt~Ov)~ú tif\ ffY.nll\ 
9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

. ·povctue \01 -O'Ylp~r~Cl) \GeO}JfllG~, 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

@si 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

@si 
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2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
([) Otros especifique, __ CO_ .. _· 11_~_·_1 /_·k:>_.'·_n_~ ª---ttÜ-' _Lu_<_~_·~_ro_·n_1_c_a_d_c_y._r:_o. _______ _ 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
® Instituciones Privadas ÍV\~v'\kuio::>· 
4. Universidades Públicas 

@) Otros, especifique _ ____,,C~C""Ji'-ck__,.Y._'(()-'=--'-'------------------
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 
2 El precio 
3. Años de experiencia en el mercado 
4.), Que ofrezca servicios personalizados 

Otros, especifique _________________________ _ 
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

@No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
@De acuerdo 

.5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

• h . ' 1" . . .•. 1 ¡ ·' 
v 11 vt.t pov-r1 \ ,ov1w no-> , 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

(D Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
Sena 011 ¡al0\ ~nro lu. cvr1p1t:~a \4, vto ffviLh1~ qLL 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: tqlotrÁ l~~3'1r¡f)vi.3 ''Wluhovi) . 
... 

Año en que fue fundada: J.OOQ 
-----------------

Persona entrevistada: \)1 vi lJ.vH.:.l I:)cü nf.YI fw 

Puesto que ocupa: ___ ::Ym~"-i""'Vº-ll!_o.~·1 (J(_·~· (~}\~\{~.~~·· _____ _ 

Correo Electrónico: V bcm1evi hX:i @ 3 l ~ "" O) . l.})W) · 

Teléfono: .~ ¡)fL, 
----------------------------------
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario :J_I)-

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

l. ¿(i)qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
l. San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

\"\()/'."'-'ÍC\ - ¡(úlG 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 0 De 30 a menos de 50 personas 
21-. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación 

f) Exportación (Pase a la preg. 5) í{,0W .. 

3. Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

1. Si 

2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

(!)si. 
2. No -~ 
9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

Vi 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 
TVt vo Je obre u vivtllD~ flt\QYCI~). 1 rldvev,\. i'Lllu\JY\ dt ~1 alu:.h. 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

)· Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
G) Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
4. t~o es in1portantc y ini c1nprcsa no cuenta con el capital requerido 
9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mip mes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 
~ Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

Desconocimiento de mercados potenciales. 
Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

1 O'. Favor justifique su respuesta anterior. 

l l. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

(i);¡ 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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(i) No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
8. Otros especifique, 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 

2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique ___________________________ _ 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

1. Que sea una empresa reconocida 

~
. El precio 

3 Años de experiencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 
8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
co~cio exterior? 

l. ·Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
... 4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
·. e,,fe v r e, ·.\-6' ~~ ' N \o mucv10 

cleJ ·nodo. 
vlNO O 1'10 

. r 
n1-úri a 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 

3 



{i) Semestral 

3. Trimestral 
8. Otro, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
A~~istración Aduanera y Comercio Exterior? 
~Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

G) Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en f\1.Lf ki:' oJueldo? 
-X-mpo1-bY1k q0e pet)Dnc.r~ qve tortol(J] dd 

Ci uf Yt> C{)fl.OZ.JiID d u_1 filO{:L ____ _ 
~ ------------------

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en Jll,empresa interesados en asistir al mismo? 
\!) Si 

2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
O odv.n1 clüd 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo.****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ___ T_u-'\o'--'e'--'"··f'""u.J~l~o-~_~J;~--~~~-_'zJj='' ----------------

Año en q ne fue fundada: ---'--"-'"""""--'----------------------··-·-·-·-··-··------·········----------· 

Persona entrevistada: b 1'-li-0 R.\\lt'ffi . :'SülúnO , 
--~~~--~--~--~--------------

Puesto que ocupa: ___ A_,_o"""· ;'--"'~-lt'.,_vi_te_. __ ¡q-'-· _(}_M_l_tl-'"1()"-....\_1-'a'-h_·..cv,c..=o=....· _._. --------· 

CorreoE~t~niw: __ -'U~L=1~n~~~'~S-~~u_h_·v~·o~G~~-+~u-~_A_~_1~D~~~~~·-'0_0-'v_v~l_· _________ _ 

Teléfono: ))Q'.t L.!Sloc..=.D_, _______________ _ 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 'J ---

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubica~}l:\'u empresa? 
1. San José 2. Alajuela 3.Cartagol:;Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

-'l(D 50 0 más personas e (' YJ)Vi (1 J 

9. No responde 

3. ~1ál es el sector'en el que se desarrolla su empresa? 

\1) Importación 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
univfilsitarios en el ámbito del comercio internacional? 

, \ . 
_,)SI 

2. No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subs}U\arse por medio de servicios de asesoría? 

ll)Si 

2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 
A\ V\0 :;ev e'.'iper+o:, e:~ \ M f12 ft:~tn ~ieW'pt ~ () bJoo ~o; wn 

et ª(Y<A-tº lop\nl 0(1 ~ vYla pevscrü' e:iepelt o o 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(e~rtadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

U) Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
· 2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
3. No es importante y mi empresa cuenta con el capítal requerido 
4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 
9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mip~es en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o impo1iar. 
Desconocimiento de mercados potenciales. 

Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
tf4. Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique--------------------------
9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

Depend.Pefl::'lp se do;_ Qltli' DfOle~vi c&bil i~D~J .. /VO tcclo::> 1&!&1 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

(2) No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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@ No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 

4. Talleres 
8. Otros especifique, 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~-

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 
El precio 
Años de experiencia en el mercado 
Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique 
~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

@) No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
Depende ~ lo ru_c.e&iclod ~ l\ 1'i(P clll_ CüC'.)Oríú. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
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2. Semestral 
Lo uvr"k-(,lta via waV1llD Cfr'\~cltr e ov::_ ,Seq 3. Trimestral '-V' · -t 

® Otro, especifique --~-e_c_é'~-~-'-·-"a-'--__,_/--=d'-11rzF-· _c__l'l_c1 __ e1e__· '__,_IU=---'-'-ne-'L_tó-";·t"-k_d--' ---
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

(f) Muy de acuerdo 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
Cclrw:,,iTlJL/5V1 &ltn'lft . (), i«l{JYto11k . Irrtot rvtu.ArY\ Q(~ol11odq 

~bi'f' procejo~ ,11 tli~m1A~e tu t2J1\)cvau l4. 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datüs de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ___ Llt_· _.:) __ .S_e_.r_v_\_ú_'u:_~_, ______________ _ 

Año en que fue fundada: ___ L_Ü_O_-·:'.\ _____________________ _ 

Personaentrev~tada: __ ~~~Pe~l~-~~J~l~I~_/_·~----------------~ 
Puesto que ocupa: ___ C)e-'-"--'-v_e_n-fc---"--__,f\.._._e=Vl_,_·l=V':__=.~_.::__' ______________ _ 

Correo Electrónico: ~j\Í Hle (\ @ i\r\0 (j "tC:>ri'\ 
1 

Teléfono: ) $ Otb / XE{o 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 
--'""'"'---

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
(íT) San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas © De 15 a menos de 30 personas 
3. De 30 a menos de 50 personas 
4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
<tl. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

~Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

Q)si 
2. No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
uni~sitarios en el ámbito del comercio internacional? 

\!)Si 
2. No 

9. No responde 

1 



6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

l. Si 

{2.\No (pase a la preg. 8) 

Y No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

@Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
lf 1'.T..-.. ,..,,.,..., ! .. -..-.--..-..n4-.-.~+..-.. "'' ~: ,......,..,..,.._ ..... ,....,..., ....................................... + ................. ..,.. ...... 1 ........... ..,..: ........ 1 ......... ,.... .......... ~:..J ...... 
'-t. nv 1;;;-, llllfJVHülllv y 1111vlllfJiv;o,a11v vUvllla 1.;v11 1;;1 vüIJllül 11;;yu1;;11uv 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipfJZI~S en mate.ri~ comercial? Puede m~rc~r las opciones que considere. c~urvi:líúl )_ 

1. Desconoc1m1ento sobre los proced1m1entos para exportar o importar./ 

Desconocimiento de mercados potenciales. 

Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

Falta de recursos económicos suficientes. 
Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

l O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

{3)No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l. Si 

2 



2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 
4. Talleres 

8. Otros especifique, 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 
El precio 

Años de experiencia en el mercado 
Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique €:J'ff'evl&iÚct P'y¡NJ ( é'.ll d¡r(C\) de,vnoc}l.-) 
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
(2) Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Y. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
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.fi) Semestral 

3. Trimestral 
8. Otro, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
)\De acuerdo 

vMuy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en ~l.l'-\ De.a,vud.0 ? 

Pova amie exnpe"!-LVlllO ~¡Y\/e ptivo ~~ndlo {10/eJ:(YlO_Q . 

1 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en s~mpresa interesados en asistir al mismo? 

t)Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 

B-evieA'u (:ú 'f?ora ombo~ .. k a.Y:)ÜO LOú ·tV\fV'IO{(';:;. ws~·~ qLR., 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: __ \J-'--.'1-+'-V--'A:-')=-.-_e_~ O~V't-""-~-·-----------------
Añoenquefuefundada: __________________________ _ 

Persona entrevistada: Wt1Í e\ ft:le,¿, 

Puesto que ocupa: t V\LO<¿jücio dg wrvy;ra) I 1Ynf rroefiD'UíJ ¡ 

Correo Electrónico: r- 02>- \/ O.f\@ \!\o~\. CWl 

Teléfono:----'~~(-!_--"'~~------------------------
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario J.5 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
(!) San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
fí:l Menos de 15 personas · 
Y De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

@ Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

@ No C1nauiv::1 o,)) . 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

([)si 
2. No (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

MOV\f¡'o cl!i 30.1dwrtfO.':> Cl v11\/tl 1'1rt(lr]f.JUJ0'1v-..f 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

©Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 
3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 
9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

~ Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

Desconocimiento de mercados potenciales. 

Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
4. Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique _________________________ _ 
9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

1-0ú.Jfo leer ::f ~LO/ tfliDvrr1C..LGi'c;n 1 pov<¡1Jf 1 DJ &oc,10:J i\'.) .WV) 
f,\(1~1(iVl.P'i.O) ( ¡'¡1\jí2: .,11 ti'O~) . .. . , 

1 1. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especial izadas en el 
fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

@No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique, 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique 
-------------------------~--

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

({[) Que sea una empresa reconocida 

(i) El precio 

3. Años de experiencia en el mercado 

€) Que ofrezca servicios personalizados-~ Líl\O 8JJoiO qu-( ~'). 
8. Otros, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
C\ (2':) Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Y Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
O+tD.l &ervi·c .. ( _ _;_) Simi lú~D- Ov"dov1 -t..,n e,;_;-e ~11euo o.&Jrr;~':> lo 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 
@) Otro, especifique __ ~_1_-R-_vii_U_(_~_. ___________________ _ 
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? · 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

(!;> Muy de acuerdo 
9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en-~---~~~-~? r 

U \\ \ J/ o u r; ·to -trV\ A! w ¡l'lcl<-.::i. o u ;m vr.J-0 
'1. \ Ct) pN.>Ct .. ~.n~ t:IQ l r)) pú.\o.i ·"/ (j:)(/..l•.) {! "\'l)yyv..;1.f' w~ 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

(¡.)Si 
Y. No 
9. No responde 

r ¡;. ~10 i1..0v.·;:, · ~' . . P ·*****Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo.****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ___ 3_-_¡ 1_J_l _-_l,0_4_· ~=)_0_~_..fJ_. _.&_PJ_._.µ.,// __ D-'e'--·-k_)\i_~_i_· _____ _ 

Año en que fue fundada: 2{ IS' · 
---~------------------------

Persona entrevistada: 18-t 1. ~ · YJJf'dr<O 

Puesto que ocupa: S()Vif) . 
---"---""'--------------------------

Corre o Electrónico: L'i01~t"SC (e) f!r(IQ_; \. W r'h 
,J 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario ?Jo 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
1. San José 2. Alajuela 3.Cartago ~Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

·~:,/ 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

.(3) De 30 a menos de 50 personas \:,,,,,,? 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

®Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo ele importaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

WNo 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

A Si 
<!2) No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
sub1~arse por medio de servicios de asesoría? 

t!)Si 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

rn\Jenlun'(),) (UóC~01ÍÓ) bnltYl-t¡:J Jwc:J~8r.d, 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 
(exportadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
(2) Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido (-'..! 1 cJr ur1 ci 

~ ·'' 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

~ Desconocimiento de mercados potenciales. 

G:JDesconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 
@ Falta de recursos económicos suficientes. 
8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 
fomento del sector (exportador I importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

t@No (Pase a la preg.15) 

· 9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 
(exportadora I importadora)? 

l. Si 

2 



2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 
8. Otros especifique, _________________________ _ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

1. Ministerios 
2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 

El precio 

Años de experiencia en el mercado 

Que ofrezca servicios personalizados 
Otros, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

1. Coro01o u'OAf) lowtúflft 0?.J+aJa~ , 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora I importadora)? 

1. Anual 
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(;'¡ Semestral 

Y Trimestral 

8. Otro, especifique 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

G 
5. 

Ni uno ni otro 
De acuerdo 

Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en 

A'iudO,('a Ct 
De. o.LUevJQ º ? 

Cv e cú-fli evtta d 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en ~mpresa interesados en asistir al mismo? 

Q;)Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué Riensa así? , 

12e:tv O(j l 1 VV'en ta (..¡ -:J_/1_ .. --r/Z'~· ~' 11~__,_.qr=ut.~,., __,,,_l(,,___1 ~-e~.ifl----'-+'-P~' e.=:.>-=Q~u~·,_,,cl.~c~·ca~·--

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo.****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: __ vi_· _lu_'i'1~c~lí~-)~fe-=-i(r--'·~-------------------

Año en que fue fundada: ___ UX; __ :.\_. _________ _ 

Persona entrevistada: Í?ó lúV'ldr.J &,J 0.J . 

Puesto que ocupa: E'ctCOg)OGl !) 1vvyrirfDú ()'(lQJ L -L~~ª~®-'_U_9 J_. ___ _ 

Correo Electrónico: ((j.OV~({J @rfl~c:bvep, lÜWI 

Teléfono: ).:2.?>:Ó ·- $[) cf) . 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 
Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 2:t 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en ternas relacionados al 
comercio exterior. Agradecernos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provi1~ se encuentra ubicadi;i~I empresa? 
1. San José t.¿)Alajuela 3.Cartagodforedia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

(¿) De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas 

9. No responde 

~· 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

Q) Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

@No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

{2)No 

Y No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

(@Si 
2. No (pase a la preg. 8) 

· 9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

1 Y\V{.trthi O:\ , b00 ne¡ o b?cl~-j ll . 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora / importadora)? (Sondee la Respuesta) 

l. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

(2) Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 
A 1'.T~ ~~ =·--·-~·· .. ~·-""~ -· ·--= ~·--·-··~~~ ·-~ ~··~·-""~ ~~·- ~1 ~~·-:"-~1 ··~~··~··!..-l~ '-t. l'IU e;:, lllllJUl lét!lll;; y 1111 l;;llllJll;;:>ét !IV l,;Ul;;!llét \:VII e;¡ l:étlJllétl Jc;l¡uc;uuv 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

G,2 Desconocimiento de mercados potenciales. 

~Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

v~alta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

l O. Favor justifique su respuesta anterior. 

--·----·------------------------------------

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

{1)No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
8. Otros especifique, 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique ---------------------------
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 
El precio 
Años de experiencia en el mercado 
Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique~-------------------------
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

<3J Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

Cofoü-\a0~\ / n~oda~ JOVl co~to~a~ 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
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(5::1 Semestral 
Y Trimestral 

8. Otro, especifique-"--' ________________________ _ 
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro 
()De acuerdo 
5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en De Q(,;;e/sQ__? 

PotíJ uc:u'm1 e;nto cit l(J -tmpveJQ 1¡ mqf)(()v rí)(fl,,\O.)' 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

Ú) Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? , 
_ po· re,fy·coJl~ r1AQ\tJhuV1 

ryteA 
******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: 

Año en que fue fundada: __ _ --~-- ___ _ 

Personaentrev~tada: __ ~~~~~l~D~l~l~~-~-~~~~~·~----------------~ 
Puesto que ocupa: -lv1 to u1D0!.o h1 od-+w:if.N) (J u 

Correo Electrónico: IO ----------------------------

Teléfono: ___ )~J"'=,3,__,,,'0,__-_~')·~D-~_)_.~· __________________ _ 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario G~ 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
~ San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6:Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿~uántos trabajadores tiene su empresa? 
l. Menos de 15 personas 
. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 
4. 5 O o más personas 
9. No responde· 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
fí) Importación 

'2.' Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

(}) No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. . No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

l. Si 

@ No (pase a la preg. 8) 
9. No responde · 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerid<J 

~No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

(2) Desconocimiento de mercados potenciales. 

~. Desconocimierfto de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

!@)Falta de recursos económicos suficientes. 
8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

l l. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador I importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

{~)No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importaaora)? 

l. Si 

[) No (Pase a la preg.15) 
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9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 

8. Otros especifique,----------------------------
9 .. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 
9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

(0 Que sea una empresa reconocida 
2. El precio 

@ Años de experiencia en el mercado 
4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique---------------------------
9 .. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

C) No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer _el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

fu Anual 
·y Semestral 
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· 3. Trimestral 

8. Otro, especifique---------------------~------
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes ele la carrera ele 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

l. Muy en desacuerdo 
2. En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro B De acuerdo 
5. Muy de acuerdo 
9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en 

Povfce lflü 
De AlDtib ? 

bH?f1Ll ~nit.i'a-h\fü 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en ~empresa interesados en asistir al mismo? 

( l.) Si ..._.... 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

' l ¡Í\ 
Nombredelaempr~a: ___ ~~º-·~ü~·~iC~1~~0=·+S~~~l~~-·------------------

Añú en que fue fundada: __ i~_q_q _____________ _ 

Persona entrevistada: f-i~igo NCl~OV' 

Puesto que ocllpa: q-tV-CYltC ·~en-etlJ 

Correo Electrónico: Y 0~80 @ r1\0vn'.'.:t ~,JcJ . OvvYJ 

Teléfono: d,;l[\Q ·- '1 ;).).L 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario Zq 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. lf1\ qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
(}San José 2. Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 
3. De 30 a menos de 50 personas 

@ 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 0 Importación 
2. Exportación (Pase a la preg. 5) 
3. Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 

un~s~~rios en el ámbito del comercio internacional? 

l\...{. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

©si 
. 2. No (pase a la preg. 8) 
9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

1-étr'f\0-') \Cji":))c_q, pev::.:Yl~ ÜO[l V(\)'-t fO(CA Cyf-f'.;iJ()r¡(A'C¡' 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora / importadora)? (Sondee la Respuesta) 

(O Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipxmes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

@
Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

Desconocimiento de mercados potenciales. 

Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

l. Si 

~)lo (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 
,., 

Conferencias .) . 
4. Talleres 

8. Otros especifique, 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique 
~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 

El precio 

Años de experiencia en el mercado 

Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique 
~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

@) Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
'1¿¡:, No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
Lo lao(u~ 00lQ co~21 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

(lf) Otro, especifique __ ü_' r_1_CL __ Ú_v1_i_b=--· __ v--=f-=-ol=--------------­
"ef.' No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

l{'.'~~JEn desacuerdo 

Y Ni uno ni otro 
~@ De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en ~'fmpresa interesados en asistir al mismo? 

U/ Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
~r\ !~1Y10~ YL\(..-01/\i\ 11 uC lo 'f2 ~ f¿j.JVltO 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: ÜiYNhZq & ft , 
--~-~--~--------------------

Año en que fue fundada: ____ !é__~~:_·_:+ __________________________ _ 

Puesto que ocupa: 
\,,) 

Correo Electrónico:---~~· '~v_•~-~~~~~-~_l_i_~~~-~--~[~_,_0_o/_,_~--=~~~-~----------
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario --=--

Estarnos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecernos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
l. San José ~lajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 
(4:) 50 o más personas 

V No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 

1. Importación 

@ Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

2. No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

;:t7 (k> Si 

2{?) No 
9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

l. Si 

hJNo (pase a la preg. 8) 
Y. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

@No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido ·' ('.l te(!'\ o !L. 
A 1'.T~ ~~ :.~-~··•~-•~" .~: ~·~-··~~~ --~ ~ .. ~-•~ ~~-- ~I ~~ .. :•~1 ··~~ .. ~ •• :,:¡~ ...,., nv "'" 1111pv1La11Lc y 1111 c111p1c;:,a uv vuc1Ha vvu c1 vapllaI icyuc11uv 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mip~~ en mate.ri~ comer~ial?. Puede m~rc~r las opciones que co~sidere. 

(._yJesconoc11rnento sobre los proced11111entos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. 

3. Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

@ Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique 
~~~~~~~~~~~~~~~~~,-----~~~~~~~~~ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

rt:'> rc.,c,tQ:> lvY'¡t)dOA4é'~ que. va 11()) ~011plt.)l,w h'fvtev-¡ d-e,k·c.Jfflc.icd · 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

1. Si 

~o (Pase a la preg.15) -/ Vl0V\CC\ ho.V\ ccwdva,+o..do. 
9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l. Si 
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({j) No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 
8. Otros especifique, _________________________ _ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

1. Ministerios 
2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique 
-------------------------~ 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

Que sea una empresa reconocida 

El precio 

Años de experiencia en el mercado 

Que ofrezca servicios personalizados 
8. Otros, especifique _________________________ _ 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
1Q} Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
Y. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

f'!)~trJ voW1~; C()yvJD 110 i1w1 w1+ralolJo v\O ()ob-e Cuanfó 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora/ importadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

~ Otro, especifique t-0. 
9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior? 

1. Muy en desacuerdo 

N(J & En desacuerdo 
3. Ni uno ni otro 

.-{)@ De acuerdo 
5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en Oe l+ü.Jef ÓO ? 

"i¿·~, _ i_oaprA~~" ,,Vlvl~ o:vt{)<)m1e{)fo 1 <u)evnpre rtu--t ~g (_) q' 
i)V·(,~V \. í/.'{J(YTUf' 

21 . En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en ~,empresa interesados en asistir al mismo? 

(l.) Si 
Y. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo.****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: __ U"-'l\Or-o~l~O __ H-t-GJ-r·_n_·w_IQ_·_._· _______________ _ 

Persona entrevistada: -~c....,.:)a~c=· q+· 1.,;'--'e_"'--l_lfl~.f'~·-Lo_pl'--"""e~L-~-----·-------------
Puesto que ocupa: AS1;~kvik, ~l-..c(Jr-'1~· h~t~·_q __________ _ 

CorreoEiectrónico: __ J~·¡~~~e-l~~~•Y~C~l~~~. -~p~~M=~-~~·~~'~t-~_. ____________ _ 

Teléfono: ___ d_f~l'.'2~-· Q~ .. ·-_0~/_ll{__._ _________________ _ 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario ~3_\~~-

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las rnipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 

1. San José 2. Alajuela 3.Cartago(~Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 

1. Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

~) 50 o más personas · 

9. No responde 

3. ¿Cuill es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 

1. Importación 

7 Exportación (Pase a la prcg. 5) 

CV Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

Qsi 
2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

ur\si~~rios en el ámbito del comercio internacional? 

r(!)S1 
2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

su~arse por medio de servicios de asesoría? 

lYsi 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

l\Jece.:,1dc<ck<::- de odua\1¿c:ccLór- !Sc::.\:we.. ilun_,a,·) d1spc:<:i10t,-.:;,n<SJ 

n et C\ 00c, \e:::. ,, i n -\e v OC.A Cl c::w,cJe) 'I tf.C.. e f1re l. e (':'~ \ me< ( c., e .1 C> ) () pe: l di/ r cbdc::.:i 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora I impo11adora)? (Sondee la Respuesta) 

Q)Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es imp011ante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

'0. Desconoc'.m'.ento sobre l~s procedimi~ntos. p~ra exportar o importar. 

) Desconoc11111ento de·mei·cados potenciales. 
"""'-· ( 3) Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

0) Falta de recursos eí#)nómicos suficientes. 

8. Otros, especifique----··· 

9. No responde 

l O. Favor justifique su respuesta anterior. 

-------------------·-------------------·······---

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador I impo11ador) de las mipymes del país? 

l. Si 

1(j)No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora I importadora)'? 

l. Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa'? 

1. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique,___ _ _________________ _ 

9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

1. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Privadas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique _________________________ ------------·----------- ______________ _ 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

(j) ~ue se~ una empresa reconocida 

V El prec10 

3. Aí1os de experiencia en el n1ercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, cspeci fique ______ ------------· ------------------------------------------------.. 

9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 

comercio exterior'? 
1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 

2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 

4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

r~ No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

- -----~---·------

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora í importadora)? 

1. Anual 
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2. Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique -----------------------· 
.~'tJo responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior'? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

d) Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿,Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

CD Si 
. 2. No 

9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
. \)or cr.l e_ r\c:0 r,pc,6'< \G 10\C:-~ b<::'í\C::~·\c 1 ·c,.,_'(2. ce;,,, 'J..v\ bc,r' CQ ___ cli::::__ 

.áD-_L;:., C\ c:\u°'-\l 2 n~o ,s0bvt>~ -\:_e __ -fY~\~<:f._J_c_J_e_~<-~º~'r_Y1_e~r~c_t_c:i _ _1_0 ter DüC1 º''lc.\.I ef) 

.•• ..i e v 1c11 c1 d u0: Vl'é"....r r.\ '(. l·0c1 \ ""\ l c.<\ '"" (, \ . ,_; 
******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: U bev j ( \2._ lJ.._,k:_·~-°'~· ~·--·-------·--------
Año en que fue funda da: _ ___::~::.__::::___;='----·------·---·---·------'--·--·-·----.... --·-·-·-·--·--------·· .. · .. ----· 

Persona entrevistada: :~-----=-Q~~ \j+'""'?,,"'-d"""0""'~~----------------
Puesto que ocupa: ~=-ci \>t'f u\ .. '::;::,/ el e \.._co1-.r' \)Yw.~'-.s_· ______ _ 

e El ' . i- 1 1 orreo ~ ectromco: . ve del, / 
'1 ' 

Teléfono: Q,,;2 ·3 C>t CC"D SD 

Je\3ci e) o {iJ CJ\oev ,'.) 
C.)'-J: ~1l1 2 Ü 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario J!L 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mipymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provi~~ se encuentra ubicada su empresa? 
l. San José (2)Alajuela 3.Cartago 4. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ~·Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1,) Menos de 15 personas 
. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 
4. 50 o más personas 
9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
1. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

Q)Ambas 
9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 
universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l]Jsi 
2. No 
9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 
unr,rsitarios en el ámbito del comercio internacional? 

~)Si 
2. No 

9. No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

(!)si 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

... ~\: .r\ ex,~,~~ ·~:;,_,< e 5. e u(~ e \j <~ ( c'.':i -le, ;'V'\ r. 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora /importadora)? (Sondee la Respuesta) 

(!)Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

1. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. 

3. Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

@Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique ~;A_rl=.~'-~n~<=.'C~·'~~\ c~.1~R~· i~C=J __________________ _ 

9. No responde 

1 O. Favor justifique su respuesta anterior. 

Vc"'.s, ce> qoce..e \os pcn·\ .~::)c.:) , \; c1 l·c, do5i 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fo~9l\º .del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 
U.;S1 

'.. .. / 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 

l .l Si 
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2. No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 
1. Seminarios 

(~ Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 
8. Otros especifique, ~A~u .... c\~~~-+-+-',..,u~ll ..... ~~CJ~>:::i~·· ___________________ _ 
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 

@ No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en 
comercio exterior? 

Q) Que sea una empresa reconocida 
2. El precio 
3. Años de experiencia en el mercado 

<(~) Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique---------------------------
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
3. Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 
9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
~E::Cz\<n.en·\eí r¡() ceLqE:rciü c..u_qntO :5C rc~uz.~qf 

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 
comercial (exportadora/ importadora)? 

l. Anual 
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@Semestral 
3. Trimestral 
8. Otro, especifique ___________________________ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 
comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 
Adp:ljnistración Aduanera y Comercio Exterior? 

r

0 
... ~ Muy en desacuerdo ) '1/ 

~ l.:'.. 2. En desacuerdo 
' 3. Ni uno ni otro 

4. De acuerdo 

(}) Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en rn u,; cl e QU.iudo? 

·e en.ea íV)(),::, \Ch) '/3f1nCi.~::. de:. 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 
en su empresa interesados en asistir al mismo? 

(}) Si 
2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
1 
L e;, e.rn 1:) vr~::i (fi~ ::<:i 1 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo.****** 

Datos de la Empresa: 

Nombredelaempresa:_~\_o~\\ __ >_.3 __ c~~e~·-_~(,=·~12_-"-"-·-~~S~·~A_,_ ______________ ~ 

Añoenquefuefundada: __ \_C\~+~· ~~-------------------------
Persona entrevistada: ~ D 11""·1c.J\ (:), 1~j9 .. 

e· ¡ 
Puesto que ocupa: L .. () (ú (~J C1CJC1 áe. .T m e(\ 1+c1 (··, C) Vlé~.S 

Correo Electrónico: 
-----------------------------~ 
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Universidad de Costa Rica. 

Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario _],3_ __ 

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 

Administración Aduanera y Comercio Exterior ele la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 

sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las rnipymes en temas relacionados al 

comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 

las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa'? 

1. San José 2. Alajuela 3.Cartago~-:Dllcredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. _¿Cuántos trabajadores tiene su empresa'? 
Cí) Menos de 15 personas 

2. De 15 a menos ele 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

4. 50 o más personas · 

9. No responde 

3. ¿Cuúl es el sector en el que se desarrolla su empresa'? 

tí) Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 

3. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios· 

universitarios en el ámbito del comercio internacional'? 

L Si 
. "" l2J No 

9. No responde 

5. ¿,Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

l. Si 

HNo 
~- No responde 
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6. ¿Considera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 

subsanarse por medio de servicios de asesoría? 

0si 
2. No (pase a la preg. 8) 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa'? 

Cx")n·{~Y o c1 uv-1e~ de \ IYl'DlJ f::.·~~ J Cn0 ~~Y< \ 1e> r' de J~,,_,.(~s,.,... __ 
"" r I . , 

Con\~c.C1C::;:;nfü de Cer~~,¡1 Cv.d()_\ c\e C'KlCC1'\ 
l...J 

8. ¿Para su empresa es impo1iante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora ! importadora)? (Sondee la Respuesta) 

1. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

rQ) No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es impo1iante y mi empresa no cuenla cu11 el capital requerido 

9. No responde 

9. De las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las 

mipJ-:tres en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. 

(_!) Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

2. Desconocimiento de mercados potenciales. · 

{})Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos e~nómicos suficientes. 

8. Otros, especifique ____ _ 

9. No responde 

l O. Favor justifique su respuesta anterior. 

"f~\·-\<:A - conoc m\ -~_nta 
- -~~' dQI"\cle. c\a,~1C1cov 

ck..c:, \o::. :)Cs \ ~e: 
l 0 \ t·Vl-f:'.Q( t C. da 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador! importador) de las mipymes del país? 

1. Si 

((.No (Pase a la preg.15) 

9. No respo.nde 

12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora ! importadora)? 

l. Si 
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2. No (Pase a la preg. l 5) 

9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 

l. Seminarios 

2. Charlas 

3. Conferencias 

4. Talleres 

8. Otros especifique,----------·-
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 

l. Ministerios 

2. PROCOMER 

3. Instituciones Pri vaclas 

4. Universidades Públicas 

8. Otros, especifique _______________________ ---------·--- ---------------···----------------------------

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraria la empresa a la hora de elegir un asesor en 

comercio exterior? 

(i.;.) Que sea una empresa reconocida 

Q) El precio . . · 

3. Años de ex.periencia en el mercado 

4. Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique--------------·------------------------------------------··-·---------
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago ele servicios ele asesoría en 

comercio exterior? 
A Menos ele 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 

(2.) Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a Ja preg. 18) 

3. Más ele 250,000 colones (Pase a Ja preg. 18) 

4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 

---------· --- ---···---------------

18. ¿Cada cuánto tiempo estaría dispuesta la empresa a pagar en asesorías para fortalecer el área 

comercial (exportadora I importadora)? 

l. Anual 
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~Semestral 

fi 3. )Trimestral 

8. Otro, especifique __ _ 

9. No responde 

19. ¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 

comercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la can-era de 
Administración Aduanera y Comercio Exterior'? 

1. Muy en desacuerdo 

2. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
·é) De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en ___ Q~---~~-~-:':} cv do? 

:Sí:.':. r Í CA ~.e\00.._~.Q...~L C< dCY! de:- Re ü.~ 112. 1 a.. 
__A e~ e::c;;··:te .:'\. < p;;;:-,_ . .<:::l...c~.Ci~(".,'.;,t) i?-to "' _______________________ -------·---··-· 

--------·------------------·~--·--~------·---------

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriom1ente, ¿Se encontrarían 

en S)J empresa interesados en asistir al mismo? 
@si 

2. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así'? 

__ Vov1Zc1. ~~'<·c· (,e .s 1 c:io o\ .\2:..lli _______ ~~Q.X: \e de \ ff,~,Jo, c1 c).i}{j!::,_ Y----·-····-
__h_ej_~i_~_LU:;f\6'.) __ ~1.. é'.?VY\ ~t:" ~;,p . ____________ _ 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Año en que fue fundada: --CL.~~=--'----------------------------------··-·------··-·-------------------

Persona entrevistada: ~-s,:2üQ'-\.J1 --~'/_{ C\v~i:.Q,.~_.::-_________ _ 

Puesto que ocupa: h,e V--("./\'1-\-e', (:,ene.r '~'---------- ____ _ 
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Universidad de Costa Rica. 
Escuela de Administración Pública: 

Carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior 

SONDEO DE INVESTIGACIÓN NECESIDADES DE MIPYMES. 

No de cuestionario 1 c3 ~e,,,_)~-

Estamos realizando el seminario de Graduación para optar por el título de Licenciatura en 
Administración Aduanera y Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. El objetivo del 
sondeo es diagnosticar las necesidades que presentan las mi pymes en temas relacionados al 
comercio exterior. Agradecemos los minutos de su tiempo que nos puedan otorgar para contestar 
las siguientes preguntas, se les garantiza absoluta confidencialidad a las respuestas que nos brinde. 

Marcar con un círculo las respuestas. 

1. ¿En qué provincia se encuentra ubicada su empresa? 
l. San José 2. Alajuela 3.Cartago J(. Heredia 5. Guanacaste 6. Puntarenas 7. Limón. 

2. ¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 
1. Menos de 15 personas 
2. De 15 a menos de 30 personas 

3. De 30 a menos de 50 personas 

k 50 o más personas 

9. No responde 

3. ¿Cuál es el sector en el que se desarrolla su empresa? 
1. Importación 

2. Exportación (Pase a la preg. 5) 
)(. Ambas 

9. No responde 

4. ¿Los encargados del manejo de importaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

)(.Si 
2. No 

9. No responde 

5. ¿Los encargados del manejo de exportaciones en su empresa cuentan con estudios 

universitarios en el ámbito del comercio internacional? 

)C Si 

2. No 
9. No responde 
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(~ o~2 
""- 6. ¿f::onsidera que en su empresa hay debilidades y/o fallas operativas /comerciales que puedan 
' '"sulisanarse por medio de servicios de asesoría? 

l. Si 

~ No (pase a la preg. 8), · 

9. No responde 

7. ¿Cuáles serían esas debilidades y/o fallas operativas /comerciales que presenta la empresa? 

8. ¿Para su empresa es importante invertir en asesoría para fortalecer el área comercial 

(exportadora / importadora)? (Sondee la Respuesta) 

)t. Es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

2. Es importante pero mi empresa no cuenta con el capital requerido 

3. No es importante y mi empresa cuenta con el capital requerido 

4. No es importante y mi empresa no cuenta con el capital requerido 

9. No responde 

o~· 2. 

(~. De, las siguientes opciones, ¿cuál (es) de ellas cree usted que es (son) una necesidad de las o~ ~J... 
mipymes en materia comercial? Puede marcar las opciones que considere. - -

l. Desconocimiento sobre los procedimientos para exportar o importar. 

j.. Desconocimiento de mercados potenciales. 

~ Desconocimiento de Leyes, Reglamentos, directrices y circulares en materia aduanera. 

4. Falta de recursos económicos suficientes. 

8. Otros, especifique--------------------------
9. No responde 

10. Favor justifique su respuesta anterior. 

En el mundo hay muchos mercados para mucha variedad de productos ,pero las pequeñas empresas no 

saben dónde buscar asesoría para poder vender, distribuir y comercializar sus productos en el 

exterior .Mi pensamiento personal es que las pequeñas empresa experimenten primero en el mercado 

nacional con exportaciones a diferentes provincias aprendan a distribuir su producto a comercializarlo y 

después se asesore y busque mercados internacionales con ferias con charlas y capacitaciones que el 

propio gobierno le pueda ofrecer. 

11. ¿Conocen en su empresa el tipo de asesoría que brindan las personas especializadas en el 

fomento del sector (exportador/ importador) de las mipymes del país? 

~Si 
2. No (Pase a la preg.15) 

9. No responde 
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12. ¿Su empresa ha contratado servicios de asesorías de terceros para fortalecer el área comercial 

(exportadora/ importadora)? 
l. Si 
~ No (Pase a la preg.15) 
9. No responde 

13. ¿Qué tipo de asesoría han contratado en la empresa? 0 ~) '1 · 

1. Seminarios 
2. Charlas 
3. Conferencias 
4. Talleres 

8. Otros especifique,---------------------------
9. No responde 

14. ¿De qué instituciones han recibido la asesoría? 
1. Ministerios 
2. PROCOMER 
3. Instituciones Privadas 
4. Universidades Públicas 
8. Otros, especifique __________________________ _ 

9. No responde 

15. ¿Cuáles de los siguientes elementos consideraría la empresa a la hora de elegir un asesor en G b_; s 
comercio exterior? 

)t. Que sea una empresa reconocida 
2. El precio 
3. Años de experiencia en el mercado 
)le° Que ofrezca servicios personalizados 

8. Otros, especifique---------------------------
9. No responde 

16. ¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a destinar para el pago de servicios de asesoría en 
comercio exterior? 

1. Menos de 100,000 colones (Pase a la preg. 18) 
2. Entre 100,000 y 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
~· Más de 250,000 colones (Pase a la preg. 18) 
4. No estoy dispuesto a pagar por estas asesorías. 

9. No responde (Pase a la preg. 18) 

17. Favor justifique su respuesta anterior y pase a la pregunta 19. 
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~ Semestral 

3. Trimestral 

8. Otro, especifique---------------------------
9. No responde 

//-~.¿Su empresa estaría de acuerdo con la iniciativa de que se formara un centro de asesoría en 6~ 0 , 
'--ebmercio exterior en la Universidad de Costa Rica, atendido por estudiantes de la carrera de 

Administración Aduanera y Comercio Exterior? 
l. Muy en desacuerdo 

~'. En desacuerdo 

3. Ni uno ni otro 
4. De acuerdo 

5. Muy de acuerdo 

9. No responde 

20. ¿Por qué estaría en DESACUERDO? 

Es personal que tiene estudios pero cero experiencia 

21. En el caso hipotético en que se creara el centro mencionado anteriormente, ¿Se encontrarían 

en su empresa interesados en asistir al mismo? 
l. Si 

)(. No 
9. No responde 

22. ¿Por qué piensa así? 
Por que una cosa es el conocimiento que se adquiere en las aulas y otro es la experiencia en el 

campo y como estudiantes les faltaría experiencia , esto puede ocasionar una mala asesoría 

******Muchas Gracias por su tiempo, fin del sondeo. ****** 

Datos de la Empresa: 

Nombre de la empresa: Lucas Ingenieros 

Año en que fue fundada: 9 afias 

Persona entrevistada: Carlos Jimenez b 

Puesto que ocupa: Dep importaciones y expo1taciones 

Correo Electrónico: cjimenez@lucasingenieros.com 

Teléfono: 22395922 ext 135 
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APÉNDICE  

 

BITÁCORA 

 

Presentación   

El seminario análisis de los servicios de asesoría en comercio exterior adscritos a 

universidades dirigidos a personas y mipymes, buscó analizar inicialmente el origen de la 

asesoría como herramienta utilizada por las personas y empresas para el desarrollo de 

sus negocios.  

El primer capítulo comprende tanto el marco referencial como teórico, en el cual se 

definen los principales conceptos desarrollados a lo largo del documento y los referentes 

teóricos desde la perspectiva educativa y la de comercio exterior.  

El segundo capítulo es una reseña de los orígenes de la asesoría, así como casos de 

éxito de programas adscritos a universidades dedicados a impartir asesoría; se buscó 

identificar características de estos, modelo de funcionamiento y sus principales 

elementos.  

Una vez que se tuvo un panorama claro de la asesoría y principalmente el tipo de 

asesoría ligada al comercio exterior, se realizó el análisis de los casos de programas que 

se imparten en la UCR; esto con la idea de identificar la capacidad que tienen ciertas 

escuelas de la universidad para generar aporte a la sociedad, brindar a los estudiantes un 

espacio de práctica, modelos de financiamiento y un planteamiento del público meta.  

Igualmente, para este propósito fue necesario identificar en la Facultad de Ciencias 

Económicas, todas las escuelas y sucesivamente las carreras que imparten cursos con 

contenidos de comercio exterior. Este análisis buscó identificar la capacidad como 

institución educativa que tiene la UCR, y en específico la Facultad de Ciencias 

Económicas, para ofrecer asesoría en temas de comercio exterior, tal como persigue el 

seminario.  
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Otro de los capítulos se destinó a identificar las necesidades de las mipymes 

costarricenses, conectando la asesoría que podría ofrecerse en la Facultad de Ciencias 

Económicas con las necesidades de los posibles beneficiarios.  

Para lograr el objetivo descrito en el párrafo anterior se realizó un sondeo, el cual 

persiguió, entre otros elementos, conocer el interés de las empresas en la asesoría de 

comercio exterior, la frecuencia con que la necesitan, las principales áreas de interés, los 

entes elegidos para recibir asesorías, así como su opinión acerca de la posibilidad de 

contar con un centro de asesoría brindada por estudiantes de la UCR.  

 

Justificación  

La investigación se basó en cuatro pilares fundamentales, los cuales respaldan el interés 

por analizar los servicios de asesoría en comercio exterior adscritos a universidades, 

tomando como objeto de estudio a la UCR, sede Rodrigo Facio.  

El primer pilar es el compromiso de la UCR con la sociedad, como una entidad formadora 

de profesionales y desarrolladora de conocimiento. Como segundo pilar se planteó la 

responsabilidad de las carreras de formar profesionales capaces de insertarse 

plenamente en el ambiente laboral.  

El tercer pilar son los casos de éxito de programas existentes, tanto dentro como fuera de 

la UCR. Finalmente, el cuarto pilar se basó en la búsqueda de la excelencia y desarrollo 

del capital humano.  

 

Marco metodológico  

El tipo de enfoque que se utilizó en el seminario fue de tipo cualitativo. Este busca que se 

interiorice en el entendimiento de los fenómenos, para así comprenderlos de mejor 

manera. Además, “busca establecer cómo se relaciona un aspecto con otro”, (Del Cid, 

2007) al describir la correlación que poseen las distintas variables.  

Dado del tipo de enfoque utilizado, el seminario contó con categorías de análisis, las 

cuales son conceptos amplios que se estudian a profundidad y que involucran el problema 
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de estudio. Las categorías de análisis utilizadas fueron: servicios, asesoría, comercio 

exterior y mipymes.  

En el desarrollo del trabajo se utilizaron herramientas de interpretación de datos y 

descripción de fenómenos, que se ejecutaron como resultado de la recolección 

bibliográfica y la aplicación de cuestionarios; además de sesiones continuas con el 

profesor tutor.  

Las sesiones con el tutor del proyecto se realizaron de forma presencial en la UCR y por 

medios virtuales, por ejemplo Skype. En estas reuniones se analizaron y discutieron cada 

una de las ideas que conforman el seminario por parte de las sustentantes y el tutor.  

Al ser un enfoque cualitativo, se siguió el diseño emergente, mismo que permite que se 

vaya explorando y analizando en el camino el fenómeno de estudio.  

Para los efectos del presente seminario, la población o público meta fueron todas aquellas 

personas físicas que figuran como emprendedoras y operan en las ramas de comercio 

exterior, así como las mipymes costarricenses relacionadas con el comercio.  

Asimismo se analizaron algunos ejemplos de universidades a nivel internacional que ya 

han implementado estos proyectos, tales como: la Universidad de los Llanos y 

Universidad ICESI, ambas en Colombia y la Universidad de Málaga en España. A nivel 

nacional se contempló únicamente a la UCR, y dentro de ella, aquellos consultorios y 

espacios de asesoría, que se desarrollan actualmente dentro de la institución.  

Se aplicaron sondeos como herramienta investigativa a la población delimitada 

anteriormente, obteniendo de esta manera y de forma voluntaria, la información que 

permitió el análisis de las principales necesidades que presentan las mipymes, así como 

demás datos de interés.  

Dado que para la presente investigación no se utilizó la encuesta como medio de 

recolección de la información, no fue necesario el desarrollo de un diseño muestral.  

Dentro de las técnicas que se emplearon para recolectar la información está la técnica de 

investigación documental, la cual se desarrolló por medio de la revisión y análisis de 

documentos y bibliografía.  
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Esta técnica tuvo la finalidad de mostrar lo que se ha investigado anteriormente respecto 

al tema en estudio, así como la opinión de diversos autores y conocedores de la materia.  

Dentro de las fuentes que se utilizaron para llevar a cabo la investigación documental se 

tiene: libros, enciclopedias, publicaciones, revistas, leyes, páginas web, trabajos finales de 

graduación realizados por estudiantes en el pasado, entre otros. 

En relación a las técnicas de análisis de la información, la investigación documental se 

utilizó con el fin de lograr una mejor revisión y análisis de los casos de asesoría, 

normativa y demás información recolectada y sustraída de fuentes como textos. 

Por el contra parte, en la investigación de campo, los instrumentos utilizados para analizar 

la información recolectada de la fuente primaria (sujetos de estudio) fueron: cuadros, 

gráficos y matrices comparativas, los que mostraron los principales hallazgos, diferencias 

y las similitudes entre las opiniones de los encuestados.  

Para la validación de la información, se utilizará la estrategia de triangulación la cual 

según el Seminario Profesional Aplicado a la Investigación III, se define como: “Estrategia 

para dar mayor validez metodológica y teórica a la investigación”; la triangulación es la 

combinación de métodos, fuentes, investigadores y teorías para mejorar los diseños.  

 

Sesiones de las autoras  

Las autoras realizaron sesiones semanales para la elaboración del documento del 

seminario de graduación. Dichas reuniones fueron presenciales y virtuales 

(videoconferencias).  

 

Estas se dividieron en los siguientes tipos. 

i. Sesiones de división de tareas: dentro de las cuales se pueden citar la búsqueda de 

fuentes bibliográficas, solicitud de entrevistas con encargados de programas como 

consultorios de la escuela de Derecho y de Psicología, y revisión con asesores 

estadísticos.  

ii. Sesiones de redacción: este tipo de sesiones consistieron en el análisis de las fuentes 

bibliográficas encontradas y la redacción basada en las fuentes y la asesoría del tutor.  
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iii. Sesiones de revisión: en estas sesiones se procedió a revisar los comentarios de los 

lectores y tutor. Se realizaron cambios de redacción, puntuación, y contenido del 

documento, bibliografía, estructura, así como posibles análisis y agregados.  

 

Resumen de actividades realizadas  

Fecha Actividad 

 

24 JUNIO 2014 

Entrevista con la Sra. Olga Marta Mena, directora del 

programa Consultorios Jurídicos, que se desarrolla en la 

Escuela de Derecho. 

 Entrevista con la Sra. Lucía Molina en la Escuela de 

Psicología para conocer el Centro de Atención Psicológica y 

sus generalidades. 

 

FEBRERO 2015 

Sesiones para establecer la estructura del primer capítulo y 

distribución de tareas. 

 

 

Sesiones semanales con el tutor para analizar la distribución 

y estructura del primer capítulo. 

 

MARZO 2015 

Sesiones de redacción del primer capítulo por parte de las 

sustentantes.  

 

 

Sesiones semanales de revisión del primer capítulo con el 

tutor Carlos Murillo para recibir comentarios y correcciones. 

 

ABRIL 2015 

Revisión de comentarios, aplicación de correcciones del 

tutor sobre el primer capítulo y envío del documento a los 

lectores para su revisión y aprobación.  

 Sesiones semanales para establecer la estructura del 

segundo capítulo y distribución de tareas. 

 

MAYO 2015 

Sesiones semanales de redacción del segundo capítulo. 

 Sesiones semanales de revisión del segundo capítulo con el 

tutor Carlos Murillo y lectores para recibir comentarios y 

correcciones. 

 Revisión de comentarios, aplicación de correcciones del 
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JUNIO 2015 tutor sobre el segundo capítulo y envío del documento a los 

lectores para su revisión y aprobación. 

 Sesiones semanales para establecer la estructura del tercer 

capítulo y distribución de tareas. 

 

JULIO 2015 

Sesiones semanales de redacción del tercer capítulo.  

 Elaboración de cuestionario para sondeo necesidades de las 

mipymes 

 

AGOSTO 2015 

Entrevista para la revisión de cuestionario con la escuela de 

estadística 

 

 

Aplicación de cuestionarios para sondeo necesidades de 

mipymes.  

 

SETIEMBRE 2015 

Sesiones semanales de revisión del tercer capítulo con el 

tutor Carlos Murillo y lectores para recibir comentarios y 

correcciones. 

 

 

Revisión de comentarios, aplicación de correcciones del 

tutor sobre tercer capítulo y envío del documento a los 

lectores para su revisión y aprobación. 

 

OCTUBRE 2015 

Sesiones semanales para establecer la estructura del cuarto 

capítulo y distribución de tareas. 

 

 

Sesiones semanales de redacción del cuarto capitulo 

 

NOVIEMBRE 2015 

Sesiones semanales de revisión del cuarto capítulo con el 

tutor Carlos Murillo y lectores para recibir comentarios y 

correcciones. 

 

 

Revisión de comentarios, aplicación de correcciones del 

tutor sobre el cuarto capítulo y envío del documento a los 

lectores para su revisión y aprobación. 

 

DICIEMBRE 2015 

Sesiones semanales para establecer la estructura del quinto 

capítulo y distribución de tareas. 

 

 

Sesiones semanales con el tutor para analizar la distribución 

y estructura del quinto capítulo. 

 Sesiones semanales de redacción del quinto capítulo por 
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ENERO 2016 parte de las sustentantes.  

 Sesiones semanales de revisión del quinto capítulo con el 

tutor Carlos Murillo para recibir comentarios y correcciones. 

 

FEBRERO 2016 

Revisión de comentarios, aplicación de correcciones del 

tutor sobre el quinto capítulo y envío del documento a los 

lectores para su revisión y aprobación.  

MARZO 2016 Redacción de conclusiones y recomendaciones.  

 

ABRIL 2016 

Sesiones semanales de revisión final con tutor y lectores 

para revisar comentarios finales y cambios sugeridos.  

 

Trabajo de campo  

Para llevar a cabo el seminario, se utilizó el sondeo como herramienta para el desarrollo 

de la investigación. Dentro del proceso de estudio se diagnosticaron las necesidades de 

las personas y mipymes que califican como posibles beneficiarios de los servicios de 

asesoría en comercio exterior.  

Para dicho sondeo se elaboró un cuestionario que constó de 22 preguntas, las cuales 

estuvieron orientadas a identificar algunos aspectos; tal es el caso del nivel de estudio 

que tienen los empleados de las mipymes que se encargan de las operaciones de 

importación y exportación.  

El sondeo constó en su mayoría de preguntas cerradas, pero también se utilizaron 

algunas preguntas abiertas con el fin de conocer las debilidades y fallas operativas que 

presentan las empresas. Asimismo, se buscó identificar el nivel de interés que los 

participantes tienen respecto a la asesoría, y el conocimiento de los tipos de asesoría 

disponibles en el país por los diferentes entes del gobierno y organismos privados.  

Se buscó identificar, con ciertas preguntas, la opinión de las mipymes respecto al 

establecimiento hipotético de un centro de asesoría en la UCR, atendido por estudiantes 

universitarios de la carrera de Administración Aduanera y Comercio Exterior. De igual 

forma, otro de los objetivos fue identificar si las empresas estarían dispuestas a utilizar la 

asesoría que pueda ser brindada en este centro.  
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Utilizando una base de datos obtenida del portal electrónico de la Promotora de Comercio 

Exterior (PROCOMER), se identificaron las posibles mipymes para aplicar el sondeo. 

Dichas empresas fueron contactadas telefónicamente por las sustentantes para aplicar el 

cuestionario entre diciembre de 2015 y enero del 2016.  

 

Dificultades y limitaciones  

Inicialmente se tuvo la dificultad de que en la Escuela de Administración Pública (EAP) no 

existe ningún estudio que guarde relación con el tema de este seminario, por lo que las 

fuentes bibliográficas fueron escazas y se debió proceder a obtener datos de portales 

electrónicos principalmente.  

Dentro de otras dificultades encontradas se destaca la imposibilidad de visitar los países 

que cuentan con aquellos centros que se tomaron como ejemplos de éxito; esto debido a 

las restricciones económicas, de tiempo y laborales de las sustentantes. La información 

se tomó de algunos medios como redes sociales y correos que se intercambiaron con dos 

de las universidades estudiadas, y de fuentes digitales como los portales electrónicos de 

las instituciones.  

En relación al trabajo de campo, fue difícil obtener respuesta por parte de las empresas. 

Entre las razones principales para no participar en el sondeo se encuentran la falta de 

interés en colaborar, ausencia de la persona encargada del área de exportaciones e 

importaciones y falta de tiempo para responder las preguntas.  

Como otra dificultad se tuvo el poco conocimiento de las sustentantes en temas 

estadísticos, lo que requirió asistencia por parte de la Unidad de Servicios Estadísticos de 

la Escuela de Estadística, la cual se condicionó a horarios diurnos únicamente.  

Dicha asistencia fue utilizada para la elaboración del cuestionario utilizado en el sondeo, 

así como para la tabulación del resultado de los cuestionarios. 
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Pendientes 

Dentro de los temas que no pudieron completarse en la investigación se encuentra el 

análisis de más centros adscritos a universidades en países a lo largo del mundo, ya que 

las sustentantes buscaron analizar la mayor cantidad posible, sin embargo la falta de 

fuentes confiables imposibilitó dicho análisis.  

Por otra parte, no se pudo tener un panorama más amplio de las necesidades de las 

mipymes costarricenses, dado que no hubo tiempo ni recursos para buscar opciones 

adicionales a la aplicación del sondeo por medio de llamadas telefónicas. 

 

 

 

 
 


