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General

Caracterizar la oferta nacional de productos guimicos
de limpieza vy su capacidad de hacer encadenamientos
con productos de valor agregado, con la industria
nacional.

Especificos

Dimensionar el mercado mundial de productos gquimicos de
limpieza e identificar las tendencias orientadas a generar mayor
valor agregado.

Caracterizar la demanda industrial de productos guimicos de
limpieza.

Caracterizar la oferta local de productos quimicos de limpieza.
Describir el marco regulatorio bajo el cual se rige el sector.
Generar propuestas de desarrollo para el sector.




Resumen Ejecutivo Srocom, oo

COSTA RICA ex;aarhz RICA
El sector de productos quimicos de limpieza (PQL) para el hogar generd ventas mundiales al detalle por

140 mil millones de USD (2018). En Costa Rica, este sector esta valorado en 235 millones de USD
compuesto aproximadamente por 96 empresas (productoras y comercializadoras), genera 5512 empleos
y exportd 65 millones de USD (2017).

En el pais, los demandantes de productos quimicos de limpieza mas especializados son la industria
alimentaria y la de dispositivos médicos. Para atender su demanda, es importante que los productores y/o
comercializadores ofrezcan un servicio integrado, esto es, asistencia técnica de los productos segun el
uso, disponibilidad inmediata de producto pero ademas de servicio (reaccidon ante auditorias,
requerimientos de documentacion, inspeccién, etc.) y generacidon de ahorros/mejoras a través de su
asesoria. Para ejecutar y maximizar estas recomendaciones, es indispensable que las empresas
productoras visualicen a las de servicios de limpieza (ESL) como socios estratégicos, mas que un canal de
ventas; puesto que las ESL estan en contacto directo con |los sectores tractores y pueden saber de
necesidades nuevas, adaptaciones de producto, entre otros; que nutririan la innovacion de las
productoras, siendo la innovacion un requisito importante para participar y mantenerse en este mercado.

Existen beneficios al encadenarse con dichas industrias tractoras, el cumplimiento de sus requisitos (entre
otros factores) se evidencian mejoras de gestion para las empresas proveedoras (en comparacion con las
que no estan encadenadas). Por ejemplo, en procesos estandarizados de reaccidon ante incumplimiento
de proveedores (89%-9%), presencia de certificaciones (100%-0%), medicidon de etapas productivas vy

asignacién de metas de eficiencia (89%-36%) y sistematizacion de 1+D+i (78%-0%).
B



Hallazgos

1. Mercado internacional de productos quimicos de limpieza (PQL) para el hogar

En 2018, a nivel internacional, el sector estuvo valorado en 140 mil millones de USD (quimicos de limpieza para el
hogar, retail), con un CAGR 2014-2018 de -0,3% vy un CAGR 2018-2022 proyectado de 4%. Segun productos, el valor
lo aportan los de lavanderia (56%), seguido por los de cuidados de superficies (15%), lavaplatos (12%), cuidado del
aire (8%), entre otros.

La saturacion de productos genéricos en el sector (detergentes y cloros son practicamente commodities), ha
ocasionado reducciones de precios, con sus efectos en el valor de mercado. Las expectativas de crecimiento 2018-
2022 se basan en estrategias de diferenciacion de las empresas para contrarrestar esta saturacion: nuevas
presentaciones (ej: detergentes en tabletas), empaques premium, menor impacto en salud, etc.

EEUU (21%), China (11%), Japon (6%), Brasil (4%) v Alemania (4%) son los 5 paises con mayor participacion en las
ventas mundiales. Por otro lado, China y México son los paises que durante 2018-2022 cuentan con mayores
expectativas de crecimiento: 6; por o que aportaran mayor dinamismo al mercado. Las 3 empresas del sector con
mayor participacion mundial son Procter & Gamble, Unilever y Henkel.

1.1. Tendencias del mercado mundial en quimicos de limpieza para el hogar

Las principales macrotendencias son conveniencia y ahorro, salud y ambiente y segmentaciéon de mercado.

Conveniencia y ahorro: facilitacion del proceso de limpieza y generacion de ahorro al consumidor. Se identifican
formatos pre-dosificados y concentrados (certeza en rendimiento, productos con medidas ya establecidas -ej:
detergentes en tabletas-), productos que implican menor uso de recursos (limpiadores multiproposito, formulas que
evitan que se transfieran colores entre prendas -ahorro en cantidad de lavadas, electricidad, etc-, productos con
menor frecuencia de uso -ceras-, etc.) y productos que se adecuan al estilo de vida (canales con entrega directa,
empaques premium gue se adecuan al hogar vy a electrodomeésticos de limpieza).



Salud y ambiente: productos “verdes”, diferenciacion va mas alld de la biodegradabilidad (libre de ingredientes
animales, parabenos, fosfatos, ftalatos, lineamientos de cero desperdicios, fuentes de energia 100% renovable). En
cuanto a la salud, destacan los worry-free ingredients (hipoalergénicos, libre de quimicos que pueden causar cancer,
mutagenos, toxinas reproductivas, etc.).

Segmentacidon de mercado: dada la gran cantidad de productos genéricos, muchas empresas se han enfocado en
nichos mas especializados (ej: limpiadores para ropa y articulos de bebés, O% fragancia, 0% colorante, con pruebas
dermatoldgicas e hipoalergénicas). Ademas, muchas han buscado surgir a través de marcas privadas, buscando
diferenciacion a traveés del precio.

1.2. Enfoque en mercado latinoamericano de quimicos de limpieza para el hogar

En términos nominales, Brasil es el mercado con mayor participacion en las ventas de la regidn (5585 M de USD). En
el consumo per capita, destaca CR en 4° lugar (USD 47 en 2018), antecedido por Uruguay (USD 66), Argentina (USD
55) y Chile (USD 52); lo cual refleja mercados con el mayor consumo de estos productos en la regidén.

En la region, las exportaciones (X) de estos productos (limpieza para el hogar e industrial) ascendieron a 2126 M de
USD en 2017, con importaciones (I) de 3593 M de USD en el mismo periodo. El saldo comercial negativo refleja una
importante competencia internacional en el sector. Las X y las | han decrecido en promedio durante 2013-2017, lo
cual va acorde al comportamiento del sector a nivel mundial. CR destacd como el 8° principal exportador en la
regidén y 9° importador (2017).

Las volatiles condiciones politicas y econdmicas ocasionan que el ahorro sea el principal factor que guia las
decisiones de consumo en el mercado, favoreciendo a la marca privada y productos como cloro y limpiadores
multipropodsito. Ademas, se ha dado una polarizacidon en mercado segun el poder adquisitivo de la poblacién, con un
segmento alto que demanda un portafolio de productos mas amplio y con mayor valor agregado (nuevas
presentaciones de productos, especializados segun superficie) y un segmento bajo que se caracteriza por contar
con productos multipropdsito y altamente sustituibles. Esto es importante para definir nichos de mercado a la hora
de exportar a mercados latinoamericanos.



« La innovacion ha estado guiada por empresas transnacionales. Las locales suelen innovar en categorias
especializadas, para evitar competencia via volumen con transnacionales. Ademas, el éxito de las innovaciones se ha
debido a la informacién que se transmite al consumidor acerca del valor agregado del producto, para una mejor
comprension de la propuesta de valor.

« Las 3 empresas con mayor participacion en las ventas regionales en 2018 fueron Unilever (19%), Procter & Gamble
(10%) y Colgate-Palmolive (6%).

1.3 Intercambio comercial de PQL entre Costa Rica y el mundo

« CR exportd 66 millones de USD en 2018 por PQL, con | por 106 millones de USD (I acumuladas a sep. 2018). En este
periodo, los principales destinos de exportacidn fueron América Central (85%) y el Caribe (11%).

« EI 60% de las X se concentrd en jabones y preparaciones de limpieza, seguido por desinfectantes (30%). A nivel de
|, estos productos también fueron los principales en participacidon (83% y 7%, respectivamente). Lo anterior muestra
una gran concentracion de la oferta exportable en cuanto a productos y destinos.

2. Caracterizacién de la demanda industrial de PQL especializados

« Los sectores que demandan PQL de mayor valor agregado son la industria alimentaria y la de dispositivos médicos,
se procedio a caracterizar los requisitos para proveerles en 11 categorias:

 Proceso de abastecimiento: |os procesos de limpieza pueden ser internos, tercerizados o ambos. En los
tercerizados, destacan las empresas de servicios de limpieza (ESL): operan como mediadores entre la oferta y
demanda del sector, centralizan reguerimientos y necesidades de diferentes empresas y sectores y cuentan con
la oportunidad de proponer nuevos proveedores; por lo que son socios comerciales clave Sin embargo, no
existe mucho acercamiento entre la oferta local y las ESL.

« Tiempos de validacion de proveedores: se identificaron plazos desde 6 meses hasta 2 anos, gracias a los
procesos de validacion (negociacion, validacion de documentos regulatorios, pruebas microbioldgicas, etc.)



Certificaciones: los PQL deben cumplir con las certificaciones/auditorias de los mercados a los que el cliente final
exporta (ej: FDA o EPA en caso de EEUU). Si el cliente final provee a mercados donde Kosher o Halal es requisito,
esta serd determinante en proveedores. Para dispositivos médicos, ISO 9001 o ISO 14001 es preferida, sin embargo
la implementacidn del sistema (sin certificacion) es suficiente (salvo que el producto sea considerado de alto riesgo,
en cuyo caso la ISO 9001 si es determinante).

Servicio integrado: |os clientes finales y las ESL, esperan de los proveedores mas que la entrega del producto. Sus
expectativas se basan en un servicio de capacitacion para aplicar el producto, disponibilidad inmediata ante
requerimientos de auditorias o de documentacidn (inclusive como planes de contingencia ante posibles
incumplimientos) y asesoria en cuanto a la generacién de ahorros en proceso de limpieza.

Impacto ambiental: cumplimiento con las regulaciones ambientales es clave (ej: aguas residuales). Mas alla de eso,
se preferira el producto con menor impacto ambiental. Sin embargo, si esto representa un impacto muy fuerte sobre
el precio, puede ocasionar una preferencia por proveedores alternativos.

Documentacion: se espera de proveedores un facil acceso a documentos como fichas técnicas u hojas de seguridad
(via pagina web por ejemplo), yva que mejoran la capacidad de respuesta de las ESL y de clientes finales ante
Imprevistos o requerimientos de auditorias.

Cambios de proveedores: no son usuales en los clientes finales, dado el costo que implica validar a un proveedor. La
oportunidad estd en los nuevos productos/procesos que los clientes vayan a implementar (que las ESL pueden
proponer proveedores), rol en el que PROCOMER a través de Encadenamientos 2.0 juega un rol vital.
Adicionalmente, la tendencia de transnacionales de centralizar sus compras globales puede ser una oportunidad para
gue Costa Rica se incorpore en cadenas de alto valor agregado.

Capacidad financiera: plazos de pago estan entre 30-90 dias (casos extremos de 120 dias).

Inventario: proveedores deben contar con inventario para proceso de validacion. Ademas, clientes finales buscan
que proveedores cuenten con inventario adicional de hasta 3 meses (por incrementos imprevistos en produccion).



Expectativas de proveedores potenciales: ¢l valor agregado se traduce en si el producto o servicio representa
mayor efectividad y ahorro (tiempos, costos, recursos, etc.), dado que los procesos de limpieza suelen darse en
lapsos cortos de tiempo o implican detener el proceso productivo.

Otros: baja rotacion de personal en empresas proveedoras, criterios de excelencia operacional, inversion en activos
fijos (dosificadores) vy el control de residuos del producto son altamente valorados por clientes finales vy ESL.

3. Caracterizacion de la oferta local de PQL.

Mercado valorado en 235 millones de USD (para el hogar, retail), genera 5512 empleos (2017) y compuesto por 96
empresas (aprox.). Segun tamano, estan distribuidas en empresas micro (26%), pequenas (42%), medianas (19%) vy
grandes (13%). 70% son manufactureras, 15% maqguiladoras y 15% comercializadoras.

Oferta productiva: concentrada en desinfectantes (70% de empresas lo ofrecen), limpiadores especializados (55%),
desengrasantes (55%), detergentes (50%), abrillantadores (50%), entre otros. Presentacion de los productos
mayoritariamente es liquida (95% lo ofrecen), seguido por las presentaciones tradicionales (pasta, polvo vy aerosol).
No se manejan las presentaciones consideradas como innovadoras. El principal factor por el que las empresas se
diferencian en mercado -40%- es a través de precio (ausencia de valor agregado), los factores demandados por
sectores especializados y en tendencia casi no se indicaron (servicio, multipropdsito, etc.).

Maquinaria y procesos productivos: Las principales maquinarias identificadas en el sector son mezcladoras (71%) y
llenadoras (53%), siendo los principales procesos el mezclado, llenado y envasado. La maqguinaria y procesos suelen
ser parecidos entre empresas, 10 cual implica que empezar a proveer a segmentos especializados no requeriria
importantes inversiones en maquinaria (recaeria sobre la formulaciéon, que es el know-how de cada empresa).

Calidad y documentacion: 80%-90% cuenta con especificaciones de calidad de sus productos, con procedimientos
para corregir calidad y con mecanismos de trazabilidad hasta las materias primas. Sin embargo, en cuanto a
documentacidén con requisitos para seleccionar proveedores y con planes de prevencion ante incumplimiento de
proveedores, los porcentajes bajan a 55%-45%, aspectos relevantes para proveer a sectores especializados.



Certificaciones: La mayoria de empresas no cuenta con una certificacion (55%). Ademas, de este grupo, solo el 27%
tiene avances de implementacion en sistemas de gestidn. Un 55% indicd contar con interés en adquirir
certificaciones en el mediano plazo, la mayoria hizo referencia a certificaciones ambientales.

Materias primas: Gran mayoria de empresas requieren de materias primas importadas, los principales origenes son
EEUU, México y China.

Nuevos clientes y mercados: 65% indico contar con procesos sistematicos de busgueda de nuevos clientes,
usualmente dentro de los mismos sectores a los que ya proveen. Este dato fue de un 50% para busgueda de nuevos
mercados, con un marcado interés en Centroamérica y Caribe. A nivel de sector, no hay interés por proveer a
distintos segmentos de clientes o diversificar los mercados a los que ya se exporta.

Planificaciéon financiera: 100% de las empresas cuenta con mecanismos formales de costeo y ademas elabora v
revisa periodicamente sus resultados financieros. Ademas, un 75% cuenta con un plan formal de inversiones para
periodos posteriores.

Nuevas tecnologias: 90% indicd haber realizado alguna inversion para adquirir nuevas tecnologias durante los
ultimos 5 afos. Estas inversiones estan directamente relacionadas con los incrementos en productividad observados
en el sector. Es un sector activo en cuanto a la adquisicon de nueva maquinaria y tecnologia.

I+D+i: /0% indico realizar actividades de [+D. De estas, un 50% cuenta con un departamento de I+D+i. El principal
tema de |+D es el ambiental, lo cual sugiere una saturacidén de esta categoria en certificaciones, |+D, diferenciacion,
etc; seflal de que puede dejar de ser diferenciadora en el mercado. Adicionalmente, las novedades implementadas se
concentraron en un 80% en producto, indicio de que la innovacidn en otras vias no ha sido abordada por el sector.

Segmentos de clientes: Los 3 principales son consumo masivo (65% de empresas le proveen), servicios (55%) vy el
sector agropecuario (45%). Al detallar los requisitos de estos sectores para proveerles, muchas empresas indicaron
ofrecer atributos de productos por los que los segmentos no estdn dispuestos a pagar un “extra” (e
biodegradabilidad para food service).



Brecha de productividad: centre empresas que proveen a sectores especializados vy los gque no, sobre todo en
procesos estandarizados de reaccién ante incumplimiento de proveedores (89%-9%), presencia de certificaciones
(100%-0%) y medicidn de etapas productivas y asignacion de metas de eficiencia (89%-36%).

4. Marco regulatorio de PQL en Costa Rica

Los PQL pueden ser clasificados (a partir de su reglamento técnico) en productos quimicos, productos quimicos
peligrosos, productos higiénicos o equipo y material biomédico (EMB).

Segun el producto, cada tramite (registro, renovacion, etc.) puede ser realizado a través de la Plataforma Registrelo.
En la plataforma existe un documento de preguntas frecuentes, un manual de uso y una guia de evaluacion (estos
ultimos dos, para cada tramite en las diferentes categorias de producto).

Tiempos de respuesta: unicamente para EMB el MINSA excede los plazos de normativa, limitante para aquellas
empresas que deseen proveerle a un segmento especializado como dispositivos médicos. Otra limitante podrian ser
los costos, ya que los tramites de EMB son menos costosos que los de productos higiénicos y quimicos, sin
embargo los ensayos clinicos que se requieren para el registro suelen ser costosos.

Existen oportunidades de mejora en la comunicacion entre el sector y el MINSA, esto expresado en la percepcion
negativa de las empresas respecto al marco regulatorio (75%), en la que destacaron comentarios como la importante
ausencia de verificacién en mercado y la de uniformidad de criterios.

Recomendaciones del MINSA: promover comunicacidon directa entre la gerencia de la empresa y el MINSA, de
manera que la informacidn no llegue Unicamente al tramitador. Esto, debido a que una gran cantidad de errores son
reincidentes (sobre todo en la presentacion de documentos legales y asignacidn de riesgos de productos), lo cual
sugiere que la informacion del MINSA no siempre llega a la empresa. La lectura detallada de los reglamentos de
productos, solventaria gran parte de esta problematica (ej; detalle de clasificacion del producto, riesgo,
modificaciones que requieren registro nuevo vy los que no, etc.).
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é¢Como se identificaron las empresas del b ol
COSTA RICA ExpOFtA: RICA

sector?

1. Empresas con los siguientes codigos de la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (CIIU, rev. 3)*:

o« 2424: Fabricacion de jabones y detergentes, preparados para limpiar vy pulir, perfumes vy
preparados de tocador (excluidos productos de higiene personal).
o« 2429: Fabricacion de otros productos gquimicos n.c.p.

2. Empresas gue realizaron ventas al exterior bajo las subpartidas arancelarias (HS6) de
productos de limpieza**:

« 34011 « 340212 « 3402.90 « 340540 « 3810.10
« 340119 « 340213 « 3405.10 « 3405.90

« 340120 « 340219 « 3405.20 « 3808.94

« 34021 « 3402.20 « 3405.30 « 3809.91

Se identificaron un total de 96 empresas de productos quimicos de limpieza. La muestra
estuvo compuesta por 20, de las cuales un 40% contaba con actividad exportadora. La
recoleccion de informacion incluyo visitas a empresas vy entrevistas telefonicas. El
estudio excluye productos de higiene personal, articulos de limpieza y plaguicidas.

*CllU rev. 4: 2023 v 2029, respectivamente. **A nivel arancelario no se diferencian productos de valor agregado.
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1. Mercado internacional de productos
quimicos de limpieza (PQL) para el hogar




Ventas del mercado mundial de Ventas del mercado mundial de PQL
PQL para el hogar para el hogar segin producto en 2018
(retail, miles de M de USD)
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Mercado caracterizado por contar con muchos oferentes de productos genéricos (detergentes o
cloros son practicamente commodities). Esto ha mantenido casi constante el valor de mercado, sin
embargo se espera que las propuestas diferenciadas lo incrementen.

Fuente: Euromonitor. *Datos provectados.
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Fuente: Euromonitor.



Principales 10 empresas de PQL para el hogar a nivel mundial

(Participacion segun % de ventas reta// mundiales, 2018)

Procter & Gamble Co, The NN 19%
Unilever Group NN 1%
Henkel AG & Co KGaA NN 8%
Reckitt Benckiser Group Plc (RB) RN 7%
Marca privada RN 7%
SC Johnson & Son Inc I 5%
Colgate-Palmolive Co B 3%
Kao Corp B 2%
Clorox Co, The Bl 2%
Guangzhou Liby Enterprise Group Co Ltd B 2%
Otros N 34%

Fuente: Euromonitor.



Tendencias del mercado mundial
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¢Cuales son los factores gque guian las decisiones de
consumo en el mercado de productos quimicos de
Ilmpleza para el hogar’P
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Conveniencia y ahorro

1.

Formatos predosificados y concentrados:

Mayor rendimiento.
Certeza en cantidad a comprar.
Facilidad de uso (estilos de vida mas ajetreados)

Nuevos formatos han ganado
participacion a costa de los tradicionales
(ej: polvo y liquidos).

Instrucciones de uso son clave, permiten
comprender la propuesta de valor.

Detergente en
tabletas, producto de
EEUU re-lanzado en
diciembre de 2018



Conveniencia y ahorro

Limpiador multipropésito
2. Uso de menos recursos:

Elimina la grasa, mancha de

jabdén, sanitizador (no para
alimentos), desodoriza, brinda
fragancia frutal, elimina virus y
bacterias en un 99,9% y puede
ser utilizado en cocinas,
superficies del hogar y del
baho. EEUU, Noviembre-2018.

 Limpiadores multipropdsito: reduccidon de
compra de otros productos de limpieza.

« Ahorro en cantidad de lavadas con
productos que evitan que se transfieran
colores entre prendas.

« Crecimiento en productos con menor

frecuencia de uso (ceras por ejemplo). Colour catcher

Ahorro en tiempo, agua, dinero,
energia, detergente, etc.
Asociado a menor cantidad de
lavadas. EEUU, 2017.

« Férmulas que permiten ahorro en los
recursos del hogar (lavado con agua fria se
traduce en ahorro de electricidad).

Fuente: Euremonitor/Mintel.



Conveniencia y ahorro

3. Adecuacién al estilo de vida:

Jabén lavaplatos en

tabletas
« Canales en linea con entrega en el hogar. Destacan del
producto su
« Empaques premium que se adecuan al hogar. efectividad y
adecuacion a
« Productos que se adecuen a PECGESSOS de
electrodomésticos de limpieza del hogar B -/ 2o as

(lavadoras de platos por ejemplo).

Fuente: Euremonitor/Mintel.

de platos




1.

Salud y ambiente

Consciencia de impacto ambiental:

Ingredientes naturales y amigables con el
ambiente.

Consumidor hace wuna diferencia entre
importancia y disposicidn a pagar.

Grandes compafilas envian mensajes al
mercado de su interés ambiental (Unilever y
SC Johnson & Son Inc: adquisicion de
Seventh Generation Inc. y Method Productos
Inc., empresas de PQL “verdes”).

Productos concentrados (menos recursos).

Fuente: Euremonitor/Mintel.

Limpiador multipropdsito
biodegradable

 Biodegradable

« ph balanceado

« Libre de ingredientes de
animales, parabenos,
fosfatos, ftalatos.

* Sin pruebas en animales.

ECOS . I?roduc_:ido bajo

ATLPURROSE Ilneamlep’gos de cero

desperdicio

 Producido con fuentes de
energia 100% renovables.

El factor de diferenciacion va mas alla de
la biodegradabilidad de los productos.




Salud y ambiente

Jaboén lavaplatos

2. Consciencia de impacto en salud:

*
h ATTITUDE
« Algunas marcas buscan crecer a través del RSy Worry-free
apoyo a la consciencia del consumidor. orry T8 ingredients:
g hipoalergénico, libre
 Legislacidn mas estricta en cuanto a los DISHWASHING de quimicos que

LIQUID
componentes de los productos: Cleaning

Products Right to Know Act 2017 (California).

pueden causar cancetr,

mutagenos y toxinas

reproductivas.

« La demanda de estos productos tambien es
sensible al precio.

RSN
.

700mL¢> 23.7FL.OZ.

Fuente: Euremonitor/Mintel.



Segmentacion de mercado

1. Saturacién de mercado ha llevado a una

= k Limpiador de productos'
mayor definicién de nichos:

para infantes

Ingredientes:

« Naturales.
 Biodegradables.
« Surfactantes de
plantas naturales

 |deal para limpiar y
desengrasar articulos
de bebés.

« O% fragancia.

« 0% colorante.

 Remueve grasa Vv
proteinas de la leche.

 Probado

dermatoldgica e

hipoalergénicamente.

 Empresas dirigen las innovaciones a
segmentos muy especializados o premium
(ej: pre-dosificados, amigables con el
ambiente vy la salud, etc.)

 Productos para necesidades muy concretas:
limpiadores para infantes.

« Surgimiento de marca privada en productos
altamente sustituibles, gracias a precios
bajos.

Fuente: Euremonitor/Mintel.



Expectativas de crecimiento

1. Productos concentrados y en nuevos formatos desplazardn a los tradicionales.
Saturacién del mercado hace que la innovacion, orientada a facilitar el proceso de limpieza
y a generar ahorros, sea clave (mas alld del producto: canal de comercializacion,
segmentacién, empaque, etc.).

2. Limpiadores multi-propdsito y de aplicacidon menos frecuente se beneficiaran de cambios
demograficos y de los estilos de vida mas ajetreados.

3. Segmentos premium con disposicidon a pagar por productos amigables con el ambiente, |
mas salubres y con agregados premium como empagues que se adecuen al hogar.

4. Canales en linea con entregas al hogar (mayor conveniencia).

5. Productos adecuados a electrodomésticos para limpieza del hogar.

7
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Consumo per capita de POL para el hogar en EEUU* y América Latina
(USD per capita)

La segmentacion por producto en
America Latina es similar a la global.

30 33 31 5g 30 30
II II II II II II II Iil I8I il 212I3 T
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En términos nominales, Brasil es el mercado mas grande para productos de limpieza en
America Latina (USD 5585 M, 2018). En términos per capita, destacan mercados

sudamericanos, seqguidos por Costa Rica.

oroyectados.

Fuente: Euromonitor. *Se incluye EEUU por su importancia a nivel comercial para Costa Rica. **Datos



Comercio internacional de PQL en América ; eonciah_

PROCOMER COSTA

Latina y el Caribe (ALC) e RICA

Balanza comercial de PQL en ALC
(millones de USD) CAGR 2013-2017: 2%

3939 2824 Participacion en exportaciones
2324

I I 3646 2484 3593

2013 2014 2015 2016 2017

B Exportaciones ®|mportaciones

mundiales de PQL: 5%

2290

CAGR 2013-2017: =2%

Participacion en importaciones

2132 2021 2126
I I I Importaciones

mundiales de PQL: 8%

America Latina es mayoritariamente importadora de estos productos,
lo cual refleja importante competencia internacional en el sector.

Fuente: TradeMap.




Exportaciones de productos
de limpieza en ALC:
principales oferentes
México 2° '_ 309
Brasil <% I_ 14%
Guatemala %10%
Colombia 27 '_ 9%
Argentina -6% -- 7%
Honduras -1% '- 59
Uruguay '.Zéf/oo/o
Costa Rica '.23062
Pery 0% -. 29,
El Salvador '.0203/0%

Otros -/ .

m CAGR 2013-2017

5%

m Participacion 2017

MeéxIco

Importaciones de productos

de limpieza en ALC:

principales demandantes

B 2%

I 0%
Brasil ~ ©” -_ 1%
Argentina o '_ 9%
Chile " ™ 7o,
Per — i
Colombia o '- 59
Guatemala ~0.2% S
El Salvador -O’%/Z/O
Costa Rica =4§Z°
Ecuador S '- 4%
Otros 7 HH

m CAGR 2013-2017 mParticipacion 2017

PROCOMER COSTA
COSTA RICA eXpoor1A RICA

La disminucion de Xy M de
ALC Va acorde al
comportamiento del
mercado mundial de PL.

Ademas, Ameérica Latina vy
el Caribe ha experimentado
condiciones politicas vy
socioecondmicas que han
afectado el mercado.

I ) /%

Fuente: TradeMap/Euromonitor.



Factores que guian el consumo y la innovacién de PQL para el hogar en Latinoamérica

Ahorro:

1. Relacion calidad-precio.

2. Garantia de duracion del producto.

3. Productos multiproposito (ej: detergentes
qgue funcionen para lavar platos).

4. Promociones de productos gratis.

5. Productos concentrados (rendimiento).

o.
-

8.

Campanas sobre ahorro.
mMmuy sustituibles).

cloros vy limpiadores
mMultiproposito.

Marca privada (productos

Principales lanzamientos:

Polarizacion de mercado, extremos segun poder adquisitivo:

1. Alto: demandan portafolio mas
amplio, para electrodomeésticos, con
mas propiedades (quitamanchas,
lavaplatos con crema para manos,
entre otros.), preferencia por canal
moderno, etc.

2. Bajo: baja fidelidad a la

marca, empagues con
refill y menos estéticos,
productos multiproposito
Yy  mayor presencia en
canal tradicional.

Innovacion

—_—)

No es comun en empresas locales. 4.
2. Suele darse en categorias muy
especializadas (transnacionales
lideran con volumen en el resto).

(crucial
mercado).

Productos “/in and out”.
Condicionada
sensibilizacion al consumidor
de nueva propuesta de valor
para colocarse en

por

la

Expectativas de

crecimiento:
Canales de
comercializacion  online
(segmentos premium)
con entrega al hogar

para Mmayor conveniencia.

Productos multipropdsito
y reduccidén de costos (ej:
a través de empaques)
en segmento bajo.

Productos especificos
para categorias (ej:
limpiadores segun

superficie), innovacion en
nuevos formatos , mayor
calidad e informacion al
consumidor sobre
propuesta de valor
(segmento alto).



Principales 10 empresas de PQL para el hogar en ALC

(Participacion segun % de ventas retail, 2018)

Unilever Group N 19%
Procter & Gamble Co, The NN 10%
Colgate-Palmolive Co NN 6%
Reckitt Benckiser Group Plc (RB) NS 6%
Fabrica de Jabon La Corona SA de CV N 5%
SC Johnson & Son Inc I 5%
Quimica Amparo Ltda I 5%
Clorox Co, The BN 4%
Marca privada B 3%
Industrias AlEn SA de CV Bl 3%
Otros N—— 35%

Fuente: Euromonitor.



6 eonciok_.
spnocomm COSTA
COSTA RICA eXpoHa RICA

Intercambio comercial de productos quimicos de
limpieza entre Costa Rica y el mundo




Costa Rica: balanza comercial de PQL

(millones de USD)
135 142
5 124
106
60 I 62 63 65 i I
2014 2015 2016 2017 2018*

mExportaciones ®|mportaciones

Costa Rica: regiones destino de exportacion de
productos de limpieza en 2018

América Central IIINNN———— 35%
Caribe I 1%
América del Norte B 3%
Otros 11%

6 emciol_.
PROCOMER COSTA
COSTA RICA eXpo0HfA RICA

Costa Rica: destinos de exportacién de
productos de limpieza en 2018

Estados
Jamaica ynidos
Trinidad y 2% 1% Otros

(o]
(o)
Tobago Cub& 3%
3%

Republica
\ Panama
43%

Dominicana
Honduras

3%

Nicaragua___
7%

Salvador
12%

Fuente: PROCOMER. *M de 2018 presentan datos acumulados a septiembre, X corresponden a datos anuales.



Costa Rica: PQL exportados en 2018 Costa Rica: PQL importados en 2018*

(miles de USD) (miles de USD)
= Jabones y
1% preparaciones de
2% ‘ 1% = Jabones y preparaciones de I|mp|eza
1/ limpieza = Desinfectantes

= Desinfectantes

® Pastas, polvos y demas
preparaciones para
fregar

m Preparaciones para el
decapado de metales

= Pastas, polvos vy preparaciones
para fregar

m Betunes, cremas y preparaciones
similares para el calzado o para

cueros y pieles
= Abrillantadores (lustres) vy

preparaciones similares

" Preparaciones para
lustrar metales

= Otros ® Otros

‘A nivel de comercio internacional, no se diferencia el valor agregado de los productos. Los
desinfectantes como segundo producto de exportacion del sector, corresponde con uno de
los principales productos indicados por las empresas.

Fuente: PROCOMER.*Importaciones de 2018 presentan datos acumulados a septiembre.



¢Qué se requiere para venderle a estos
sectores? JdCuales tendencias se observan
en su proceso de abastecimiento?

*Informadoh obtenlda de ‘entrevistas con

empresas mdustrlales demandantes de PQL



L0

Industria de dispositivo
médicos

Proceso de abastecimiento.
Tiempo de validacion.
Certificaciones.

Servicio integrado.

Impacto ambiental.
Documentacion.

Cambios de proveedores.
Capacidad financiera.

. Inventario.

10. Expectativas de proveedores.
11. Otros

©®NDUTA NN




1. Proceso de abastecimiento

Interno, tercerizado y tercerizado-
interno

3 tipos:

I No es relevante para clientes finales,
no se indaga mucho en si la empresa
es importadora o fabricante.

Origen de
producto:

Abastecimiento:

Si el proceso es interno, la compra de PQL la realiza
la empresa. Si es tercerizado, la compra la realiza la
empresa de servicios de limpieza (suele ser compra
local), salvo en casos que por volumen le resulte
rentable al cliente final comprarlo directamente.

Empresas de servicios
de limpieza (ESL):

1. Relacidn comercial
de confianza con
clientes finales (dado
su involucramiento
en procesos criticos)

2. Mayor
que con clientes
HIEIES (Unicamente

ante cambios de
proveedores)

accesibilidad 3. Amplio conocimiento

de necesidades de
una gran variedad de
sectores, INSUMos
para innovacion.



2. Tiempos de validaciéon

| o ERE - 2 anos

 Negociacion con los departamentos de compras, _

calidad, microbiologia, etc.
« Validaciéon de documentos regulatorios.

 Pruebas a nivel de salud ocupacional (seguros
para el personal).

« Capacitacion de aplicacion del producto.

* Pruebas microbioldgicas y de aplicacion in-situ.



3. Certificaciones

I Mercados destino de clientes finales

Segun los mercados a los que provee el cliente,
algunas certificaciones son determinantes para
escoger a un proveedor (gj: si exporta a EEUU,
EPAZFEDERL ESE - GOfiocen . los  reguisitos @y
auditorias de mercados destino.

ISO 9001/1SO 14001

En igualdad de condiciones, el proveedor
certificado tendra prioridad. Sin embargo,
con la implementacion del sistema de
calidad (sin contar con la certificacion)
puede ser incorporado como proveedor.

Industria alimentaria

Industria alimentaria: para proveer a empresas
que venden a mercados donde Kosher y Halal
son requisito, estas son determinantes para
seleccionar a un proveedor.

Dispositivos médicos

Segun riesgo del producto sobre el cual se
va a aplicar el quimico, la certificacion |SO
9001 si puede ser requisito.




4. Servicio integrado

1. Capacitacién y asistencia técnica respecto a la aplicacion el producto, asi como
sugerencias de oportunidades de mejora (reduccion de costos, mas efectividad,
etc.).

2. Disponibilidad y atenciéon durante las auditorias que reciben los clientes finales, en
funcion de los mercados destino o de las certificaciones que tienen implementadas.

3. Capacidad de respuesta inmediata v robusta ante cualguier incumplimiento de

auditoria o de grado de limpieza (equipo de ingenieros gue llegue al lugar por
ejemplo).



5. Impacto ambiental

Factor precio

En igualdad de condiciones, el producto con menor
iImpacto ambiental sera preferido por el cliente final. Sin
embargo, uno de los factores determinantes en esta

decision es el precio, por |lo que un impacto muy
elevado de este factor en el precio puede ser negativo.




6. Documentacioén

Permisos regulatorios (MINSA y MAG
-cuando aplique-).

Fichas técnicas.

Hojas de seguridad firmadas por regente
quimico del proveedor.

Instrucciones de aplicacion.

Copia de la etiqueta.

Permisos de transporte de materiales
peligrosos (rotulacion adecuada).

Documentos de materiales a entregar
(orden de compra, factura, certificado de
analisis, etc.).

Certificados de entrenamiento de
personal actualizados.

Constancia de afhos de experiencia en
mercado (casos de hasta 10-15 anos).




7. Cambios de proveedores

Frecuencia:

Baja, por el costo asociado, suelen darse ante
incumplimientos de proveedores o reduccion
de costos. En el caso de transnacionales, |os
productos y procesos que ya cuentan con
estandarizacion desde casa matriz, suelen
tener asignadas sus empresas proveedoras.

Oportunidad de incorporacion:

Centralizacion de compras:

Transnacionales buscan centralizar sus
compras mundiales en cada vez menos
proveedores. La incorporacidon a estas
cadenas globales de valor (CGV)
representaria altos volumen y valor
exportado en el sector. Caso contrario, no
ser parte de estas CGV podria ser definitivo.

Nuevos productos/procesos. En estos casos,
las empresas de servicios de limpieza, pueden
proponer proveedores.




8. Capacidad financiera

La solvencia financiera suele ser Pagos

iImportante para proveerle a estos Biorvalos decde 20 hasta 90
sectores, debido a que los pagos por 3
BRS.  Ccop.algunos C€asos Uy

adelantado no son comunes (sobre

todo en transnaciona|es>. extremos de hasta 120 dl'as

9. Inventario Garantia de abastecimiento

' = = — Garantia de provision de hasta 3
Periodo de validacion meses. con el objetivo de
Inventario “extra” durante asegurar Su abastecimiento
periodo de validacidon durante incrementos inesperados

' de la produccion (capacidad de

reaccion iInmediata).




10. Expectativas de proveedores potenciales

Efectividad
La I|limpieza suele darse en tiempos
reducidos o suelen implicar detener la
olanta, motivo por el que la efectividad
del prodelClo: CEIREMiEE o el

Ahorro

Si la oferta se basa en ahorro (tiempos y/c
costos) aumenta sus probabilidades de ser
considerado como proveedor. Se reitere
importancia del servicio integrado pars
esto.

11. Otros

- Baja rotaciéon de personal: garantiza
experiencia en el equipo, continuidad
en los temas trabajados y evita nuevos
entrenamientos.

« BUsqueda de proveedores se basa en
criterios de excelencia operacional.

 Inversién en activos fijos:
orientados a facilitar el proceso
de limpieza (ej: dosificadores).

- Control de residuos de |os
productos, posterior al uso, es un
valor agregado. “Libera” a Ia
empresa de este proceso.



| s & = .
.. 3. Caracterizacién de la
‘% . oferta local de productos

o - | ,
L\ quimicos de limpieza y

N - de sus capacidades
= respecto a la demanda.




Datos generales
Costa Rica: ventas de PQL para el
m Empresas (a px') hogar (retail, millones de USD)

271

:;b(i;::las en provincias de

.4 Empresas de capital 100% — B o050
80 /0 costarricense

2014-2018: 2%

Empresas exportadoras CAGR ' 5013-2022: 4%

Fuente: CCSS/PROCOMER/Euromonitor. Empresas, empleo y ubicaciéon son N=96 (2017). Capital y actividad exportadora son n=20 (2018).*Dato proyectado.



Tamaios de las empresas y aporte al empleo

Aporte al empleo del sector segin tamaiio*
de las empresas (2017) (N=96)
Distribucion de empresas segun 69%

tamano* en 2017 (N=96)

Grande Pequena
13% 42% 13% 17%

—

Micro Pequeflas Medianas Grandes

Mediana
19%

El parque empresarial del sector es congruente

con el del pais: mayoritariamente compuesto por
MIPYMES.

"

La muestra (n=20) fue representativa con Ios'
tamainos de las empresas a nivel de poblacion.

*Tamano de empresas es segun cantidad de colaboradores: micro

Fuente: CCSS y PROCOMER. (1-5), pequefas (6-30), medianas (31-100) y grandes (+100).



Clasificacién de empresas segun actividad

'.y4|de Empresas manufactureras también Giros de negocio
9 /O comercializan productos importados del sector

Maquiladoras

de maquiladoras estan dedicadas 159%

6% exclusivamente a maquilar (no
generan marcas propias)

Comercializadoras

.y 4| Empresas cuentan con un giro e
5 /O de negocio adicional al de PQL Manufactura
70%
de empresas manufactureras
OOO requieren de maquiladoras (para
todos o algunos de sus productos)

o =20

Fuente: CCSS y PROCOMER.



Oferta productiva del sector

Formatos de productos segun el
porcentaje de empresas que lo ofrece

95%

50%

Liguido Pasta

40% 40%

Polvo Aerosol

Concentraciones

elevadas en
productos seiiala la importancia de
la diferenciacién, segin el

segmento meta de clientes.

Fuente: PROCOMER.

Desinfectantes
Limpiadores especializados
Desengrasantes
Detergentes
Abrillantadores
Aromatizantes

Cloro

Lavaplatos

Jabones y champus para carro
Suavizante

Tratamiento de aguas
Pastillas para inodoro

Productos del sector segun porcentaje
de empresas que lo ofrece

I /0%
e 55%

I 50%
I 50%
I 50%
I 40%
I 35%
I 35%
I 25%
—20%
—15%

m 10%

n =20



Diferenciadores en mercado

Principales factores de diferenciacion
indicados por las empresas respecto a sus
productos en mercado

Precio
Biodegradabilidad
Servicio integrado
Concentracion/Rendimiento
Empaque
Salud
1+D
Materias primas
Efectividad
Conveniencia
Multipropdsito
n =20

e 4.0%
I 35%
e 2 0%
e 2 0%
e 2 0%
e 15%

— 10%

— 10%

— 10%

= 5%

s 5%

Precio como principal factor
sugiere que la mayoria no
genera una oferta diferenciada,
lo cual promueve la saturacion
del mercado en categorias
genéricas.

Pocas
servicio,

empresas indicaron

concentracion,
efectividad, conveniencia vy
multipropoésito; aspectos
demandados por los sectores
especializados Yy también
necesarios para diferenciarse
eh consumo masivo.

Fuente: PROCOMER.



Maquinaria y procesos productivos

Capacidad
Porcentaje de empresas que indicaron 4 80/ utilizada
contar con la maquinaria respectiva [+ ] promedio del
sector
71% '
O 539% Existe capacidad ociosa, lo
359 cual refleja que podrian
18% 18% 18% . 29% darse incrementos de
12% I produccion para proveer a
. . . ] industrias especializadas .
S S S S S S S S
NN N N O
NG & o w2 <0 X0 @
=X Yl BREEE S % S n =20
N M O < <

Los procesos productivos ni la maquinaria varian significativamente entre empresas
(mezclado, llenado y envasado), la diferenciacion esta en la formulacion (know-how) y en la
tecnologia para pruebas de productos. Esto es una ventaja para proveer a otros sectores

de clientes, ya que no implicaria adquisicion de nueva maquinaria.
Fuente: PROCOMER.




Maquinaria y procesos productivos

de las empresas en sus etapas y recursos del proceso de
6 O% produccién/comercializacién cuentan con estandares de
eficiencia y cumplimiento de metas

de las empresas reporté haber tenido incrementos en
productividad durante 2017-2018 (principalmente asociado a
automatizacién de procesos y adquisiciéon de maquinaira)

n =20 Fuente: PROCOMER.



Calidad y documentacién

de las empresas cuentan con las especificaciones formales
80% de calidad en cuanto a forma y funcionalidad de sus
productos.

de las empresas cuenta con procedimientos formaimente

o definidos para prevenir, controlar y corregir desviaciones con
80 /0 respecto a las especificaciones de calidad antes de la entrega

a clientes.

210 174 irazabiticad del producto, hasta sus materias primos.

Q2@ Fuente: PROCOMER.



Calidad y documentacién

5 50/ de las empresas cuentan con documentacion formal de
] requisitos para seleccién de proveedores.

o de las empresas cuenta con planes de prevencién ante el
45 /0 incumplimiento de proveedores, formaimente establecidos.

La documentacion de los procesos relacionados con excelencia operacional son clave
para encadenarse a los sectores que demandan PQL mas especializados. En el sector de
consumo masivo, estas documentaciones generan garantia en cuanto al abastecimiento
y agilizan procesos de auditorias.

Los porcentajes de empresas que cuentan con estos documentos suelen
ser relativamente altos gracias al marco regulatorio del sector.

Fuente: PROCOMER, n=20




Certificaciones

de este grupo indicé
contar con avances en

V4 de las empresas cuenta o VA impl tacién de ISO
45 /0 con alguna certificacion. - 44 /O I9“(1)%1‘:“::‘:::-I:c::c:“Ne@utra|
‘v v Bandera Azul.

Porcentaje de empresas que indico

R (o)
contar con la certificacion respectiva. 27 /O

78% Del grupo que no
56% cuenta con
33% 33% 599 33% certificaciones,
N mencioné contar con
avances de
ISO 9001 1SO 14001 NSF Kosher  Esencial Otras implementacién en ISO
Costa Rica 9001 e ISO 14001.

Fuente: PROCOMER.

Si bien la certificacion no es un determinante en todos los casos para
proveer a los sectores especializados, las empresas que cuentan con una
son pocas. Adicionalmente, del grupo sin certificaciones, muy pocas
cuentan con avances en su proceso de implementacion. n =20




5 50/ de las empresas indicé contar con interés en alguna
o certificaciéon en el mediano plazo.

Certificaciones/acreditaciones

Certificaciones/acreditaciones en las ambientales:  coetiquetado,
que las empresas indicaron interés EPA, Carbono Neutralidad,
Bandera Azul y gestion de

Certificaciones 36 % residuos.

ambientales
_ _ Otras incluye Great Place to
Esencial Costa Rica N 21% Work, NSF, IATA, etc.

1ISO 9001 I 14% A nivel de certificaciones,

existe una concentracion de
empresas dque priorizan el

] - i
Otras 36% tema ambiental, asi como en

la diferenciacion.

[ —we® Fuente: PROCOMER.



Las principales materias primas utilizadas en la industria son:

« Acido sulfénico.

« Sulfato de sodio.
 Carbonato de sodio.
« Emulsion de silicona.
« Hidroxido de sodio.
« Acido clorhidrico.
 Paradiclorobenceno.

Peroxido de hidrogeno.
Crotonaldehido.
|lsopropanol.

Acido clorhidrico.
Acido fluorhidrico.

« Alcoholes grasos etoxilados. Una gran mayoria de las empresas importa
e | auril éter sulfato de sodio. mas del 90% de sus materias primas (si
. lones de plata compran localmente, es a distribuidores que
11 f il ' las importan). Los principales origenes son
* Acido nitrico. México, EEUU y China.

Fuente: PROCOMER.



Busqueda de nuevos clientes y mercados

de las empresas indicé contar con procesos sistematicos de
bisqueda de nuevos clientes, mayoritariamente de los
mismos sectores.

indicé contar con procesos sistematicos de nuevos
mercados. De este grupo, existe un énfasis en busqueda de
destinos en Centroamérica y el Caribe.

Fuente: PROCOMER, n =20



Planificacién financiera

Fuente: PROCOMER.

de las empresas cuentan con mecanismos formales para el
costeo de sus productos (desde plantillas adecuadas en
Excel hasta softwares especializados).

elabora y revisa andlisis financieros de forma sistematicay
periédica (la gran mayoria, mensualmente).

20



Planificacién financiera

75%

inversiones para los periodos
posteriores (incluye adquisicién
de activos, capacitaciones, etc.).

Fuente de financiamiento

indicé que durante
5 5% 2019-2020 buscara
financiamiento

Motivos de financiamiento

- durante 2019-2020
0% Capacidad 55%
Capital Sistemna Materias primas I 18%
proplo/;s,oaos e _ _ .
28% Capital de trabajo I 18%

Nacional
62%

Otros

I 30%

Crecimiento promedio de ventas del

sector:

"2 2016-
Fuente: PROCOMER. 2017

2017-

e 20,



Nuevas tecnologias

de las empresas indicé haber realizado
una Inversién para adquirir nuevas
tecnologias durante los Gltimos 5 aiios

Objetivos de |'1u<_ava mvel_-'smn ! — -
durante los ultimos 5 anos Yelacionadas o el
incremento en productividad
= Nueva maquinaria/aumento en mencionado anteriormente.
capacidad instalada
= Actualizacidn de Categoria de otros incluye
software/sistemas de informacién | inversiones “verdes”,
—— mejoras en procesos,
V = Automatizacion de procesos adquisicién de nuevas
instalaciones, etc.
m Otros

Fuente: PROCOMER. M 210



Investigacion, desarrollo e innovacién (I1+D+i)

indica realizar continuamente

Tema de 1+D+i en empresas

50%
43%
29%
21% l
Ambiente Mejora/Nuevos Materias Otros
Fuente: PROCOMER. Productos primas

actividades de investigaciény W) |11 0 /4

Del total
un sistema de gestién
de innovacién

De este grupo
cuenta con
departamento de
1+D+i

cuenta con

A nivel de temas de |+D+i, se da una gran
concentracion en el tema ambiental

nuevamente.

*Otros: reduccion de costos,
identificacion de tendencias Y
requerimientos de segmentos de
clientes.

=2 @



Investigacion, desarrollo e innovaciéon (I1+D+i)

indicé haber implementado
alguna novedad o mejora
desde 2016.

Categorias de la
mejora/novedad implementada

Las novedades/mejoras estuvieron enfocadas en
productos. La INnNnovacion en canales de
comercializacion o en términos de segmentacion de
mercado han sido omitidas en la mayoria de los casos. .

88%

24% 199 Las innovaciones deben ir acompahadas de una
. < sensibilizacion al cliente respecto a la propuesta de
. valor.
Producto Procesos Otro

=l Fuente: PROCOMER.



Clientes del sector

Porcentaje de empresas que
indicaron venderle a cada sector

Consumo Masivo:

Los atributos de los PQL deben ir en linea con lo
gue el segmento meta de clientes esta dispuesto a
pagar. Ej: no todos los nichos en consumo mMmasivo
estan dispuestos a pagar C“extra” por la
biodegradabilidad, por lo gque deben reducirse
. costos en otros aspectos.

D erd®

Fuente: PROCOMER.

Aspectos a considerar:

Cumplimiento a nivel
(Ministerio de Salud).

Fichas técnicas y hojas de seguridad
vigentes.

regulatorio

Mecanismos de garantia en
apbastecimiento en cantidad y calidad
especificada (servicio).

Auditorias en
del comercio).

Claridad v/
etiquetado.

la empresa (depende

transparencia en

Seguridad en envases (anti-derrame).

Biodegradabilidad y empague son
relevantes segun el poder adquisitivo
del consumidor.



Clientes del sector

Porcentaje de empresas que Aspectos a considerar:

indicaron venderle a cada sector > :
Enfasis en aromas (sobre todo para

restaurantes y hoteles).

B Cursos de manipulacion de alimentos
Serviclios*: (dependiendo del establecimiento).
Fichas técnicas y hojas de seguridad.

Relacion entre costo-beneficio v
funcionalidad en aplicacion es mas
valorada que en otros segmentos.

55%

NOo es un sector muy sensibilizado
respecto a la presentacion del

oroducto vy a su impacto ambiental.

‘Hoteleria, ~ restaurantes, servicios de R N P oo AN e [ A S = S [ I
limpieza (NO para industrias especializadas)

food service, talleres de mecanica v limpieza  eadais prefe_renqas S€ gulan mas por
de automoaviles. este vy la funcionalidad.

n =20 Fuente: PROCOMER.



Clientes del sector Aspectos a considerar:

Porcentaje de empresas que Calidad es ampliamente valorada
indicaron venderle a cada sector (disposicion a pagar un mayor precio).

Desinfeccion vy sanitizacion dependen de
] l0S requisitos de acceso en los destinos
Agropecuario: de exportacion del cliente (efectividad se
mide en funcion de una disminucion de
o
45%

l0s rechazos en puerto).

Induccion vy capacitacion en planta
respecto a los procesos de limpieza.

Sector con amplia generacion de
residuos, por lo que un servicio integrado
que ofrezca la eliminacion de lo que
generen los productos de limpieza, es un
valor agregado.

Amplia  trazabilidad
oroduccion es clave.

Auditorias, inclusive a nivel de libros
contables.

Inversion en activo fijo lotes  de

(dosificadores por ejemplo).

en

[ wst® Fuente: PROCOMER.



Clientes del sector .
. Aspectos a considerar:
Porcentaje de empresas que

indicaron venderle a cada sector La limpieza implica detener la planta, por |Ic
que la efectividad del producto es altamente

valorada (adecuacion a procesos productivos

Alimentos: INnclusive automatizados).
Se valora la agilidad en respuesta para entrege
O
40%

de documentacidon como fichas técnicas
hojas de seguridad.

Productos se someten a extenuantes pruebas
microbioldgicas y de desinfeccion.

Inversion en activo fijo.

Auditorias por parte de los mercados destinc
de exportacion (agilidad en respuesta
disponibilidad durante estos procesos es
clave).

Mas alld de proveer el
oroducto, se espera un
servicio integrado de
respuesta vy disponibilidad
ante cualguier contingencia.

Sistema de gestion de calidad es requisito.

[ wst® Fuente: PROCOMER.



Clientes del sector

Porcentaje de empresas que
indicaron venderle a cada sector

Institucional*:

*Ventas al Estado: Ministerios,
escuelas, colegios, hospitales
(incluye lavanderia), bancos, etc.

N Set®

Aspectos a considerar:

La ausencia de certificaciones si puede
ser un impedimento para vender en
este sector.

Programa de compras verdes hace que
la biodegradabilidad vy la ausencia de
clertos componentes sean requisito en
las licitaciones (comprobada mediante

analisis de laboratorios).

La concentracion de los productos es
altamente valorada, por el mismo
concepto ambiental.

para empresas cuya
diferenciacion se base en el tema
ambiental.

Fuente;: PROCOMER.



Clientes del sector

Porcentaje de empresas que
indicaron venderle a cada sector

Dispositivos
meédicos:

N Set®

Aspectos a considerar:
SISEINER de gestion de calidad

iImplementados.

Adecuacion y mejora a tiempos y procesos
oroductivos es clave para proveer al sector.

Agilidad en entrega de documentos como
fichas técnicas, hojas de seguridad y demas
documentos regulatorios.

Producto debe someterse a extenuantes
pruebas microbiologicas.

Empresas qgue proveen a este sector no
suelen hacerlo para cuartos limpios, sino en
otras ares (comedor, oficinas, etc.)

Fuente;: PROCOMER.



Clientes del sector

Porcentaje de empresas que
indicaron venderle a cada sector

Aspectos a considerar:

Sistema de gestion de calidad implementado.

Funcionalidad del producto, sumamente
El g 1 LS basado en evitar dano a los equipos sobre |os
ectronica: qgue se aplica, dado el alto costo.

Sector gue regulere procesos continuos vy
5% sistematicos de |+D+i, dado el rapido avance

de las tecnologias y uso de materiales en esta
area.

[ wst® Fuente: PROCOMER.
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Segmento que vende a la
industria alimentaria y/o de

Segmento que no vende

val'lable diSpOSitiVOS médicos a la industria
(45%, n=20) (55%, n=20)
) 78% fabricantes. 73% fabricantes.
Categoria 11% maquiladores. 9% maquiladores.

11% comercializadores.

18% comercializadores

Actividad adicional a
oroductos de limpieza

44%

55%

Capital

78% capital
mayoritariamente
costarricense

91% capital
mayoritariamente
costarricense

Tamano de empresas

1% grandes.
67% medianas.
22% pequeias.

0% micro

0% grandes.
27% medianas.
55% pequeiias.

18% micro

Antigledad de empresas

33 ainos en promedio

n=9

17 ahos en promedio

Nn=11

Fuente: PROCOMER. Porcentajes de segmento gue vende a industria especializada son n=9

que no, n=11.



Segmento que vende a la
industria alimentaria y/o de

Segmento que no vende

Variable dispositivos médicos ala jndu_stria

(45%, n=20) (55%, n=20)
Empresas gue importan 56% 18%

algunos de sus productos
Promedio de

. i~ 9 44%
capacidad utilizada 23% °
Laboratorio propio. 89% 64%

Antiguedad de maquinas.

10 ailos en promedio.

17 ahos en promedio.

Documentacion con
especificaciones de calidad

100%
n=9

64%

Nn=11

Fuente: PROCOMER. Porcentajes de segmento gue vende a industria especializada son n=9 gue no, n=11.



Segmento que vende a la
Industria alimentarla y/o de segm:':;ﬁ:::s:;avende

dispositivos médicos o
(45%, n=20) (55%, n=20)

Variable

Procedimiento formalmente
definido para corregir 100% 64%
desviaciones en calidad

Trazabilidad del

100%
oroducto ° 81%
Documentacion formal con
requisitos para seleccionar 89% 27%
oroveedores
Documentacion formal para
iIncumplimiento de 89% 9%
proveedores
Certificaciones 100% 0%
n=9 n=11

Fuente: PROCOMER. Porcentajes de segmento gue vende a industria especializada son n=9 gue no, n=11.



Segmento que vende a la
industria alimentaria y/o de

Segmento que no vende

val'lable dispositivos médicos a la industria
(45%, n=20) (55%, n=20)
Avances en mple_ment.a,mon 44% 36%
de alguna certificacion
Interes en certificaciones 89% 64%
adicionales
Etapas productivas
cuentan con metas de 89% 36%
eficiencia
Empresas con incrementos 89% 36%

en productividad

cCuanto?

43% en promedio
n=9

32% en promedio
n=11

Fuente: PROCOMER. Porcentajes de segmento gue vende a industria especializada son n=9 gue no, n=11.



Segmento que vende a la
industria alimentaria y/o de

Segmento que no vende

Variable dispositivos médicos ala jndu_stria
(45%, n=20) (55%, n=20)
BC i Mafti
usgueda s stematica de 289% 559
nuevos clientes
BUsqueda sistematica 289 079
de nuevos mercados ° °
Mecanismo formal para costeo de
oroductos / Elaboracion 100% 100%
resultados financieros
Plan de Inversiones 89% 55%
Crecimiento ventas 89 10%

2018-2017

n=9

Nn=11

Fuente: PROCOMER. Porcentajes de segmento gue vende a industria especializada son n=9 gue no, n=11.



Segmento que vende a la
Industria alimentaria y/o de

Segmento que no vende

Variable dispositivos médicos a Iajndu_stria
(45%, n=20) (55%, n=20)
Actividades de [+D+i 78% 64%
Departamento de 28% 0%
+D+i
S|Stema de ge_gtlon de 220 0%
inNnovacion
Actividad exportadora de . .
QL 56% 27%
Provee empresas de Zona .
Franca 89% 9%

n=9

n=11

La vinculacion con sectores especializados representa un incremento y mejora de
capacidades a nivel de documentacion, procesos, productos, entre otros.

Fuente: PROCOMER. Porcentajes de segmento gue vende a industria especializada son n=9 gue no, n=11.
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4. Marco regulatorlo de productos
quimicos de limpieza en Costa Rica §




é @VIO('O‘LV
PROCOMER COSTA
COSTA RICA eXpoor1A RICA

Ente rector es el Ministerio de Salud: autoriza vy ejerce
control sobre los productos de interes sanitario que
son fabricados, iImportados, envasados y/0
comercializados en Costa Rica.

Productos de interés sanitario son aguellos que por su
composicion, utilizacion o funcion, pueden afectar la
salud de las personas: alimentos, productos de higiene,
guimicos peligrosos, equipo y material biomédico, etc.

Fuente: MINSA.



Principales regulaciones para los PQL

en Costa Rica

RTCR 478:2015: Productos guimicos y productos guimicos
oeligrosos. Registro, importacion y control. (Decreto Ejecutivo N°
40705-S).

RTCR 481:2015: Productos qguimicos y productos quimicos
peligrosos. Etiguetado. (Decreto Ejecutivo N° 40457-S).

RTCA 71.03.37.07 y RTCA 71.03.38.97: Productos Higiénicos.
Registro e Inscripcion Sanitaria, etiguetado vy reconocimiento del
registro (Decreto Ejecutivo N° 34887-COMEX-S-MEIC).

Reglamento para el registro, clasificacion, importacion y control
de equipo y material biomédico (Decreto Ejecutivo N° 34482-S).

Fuente: MINSA.



Fuente: MINSA/DE N°40705-S.

Productos quimicos Yy productos
quimicos peligrosos: defin

- m »

ICION.

Diferenciacion se hace a partir del SGA (Sistema Globalmente
Armonizado de Clasificacion y Etiquetado de Productos Quimicos). £/
Decreto vigente hace referencia a la sexta edicion.

Producto quimico no peligroso. Aguel que siguiendo los
procedimientos de decision establecidos por el SGA en su sexta
edicion, no se clasifica en ninguno de los criterios de peligro
establecidos.

Producto quimico peligroso: Todo producto, sustancias puras o
soluciones, mezclas o preparados de caracter toxico, combustible,
comburente, inflamable, irritante, corrosivo, u otro declarado como tal
por el Ministerio mediante decreto o resolucion administrativa, vy
aguellos que clasifiguen en algun peligro fisico, para la salud o el medio
ambiente, de acuerdo con los criterios establecidos en el SGA, en su
sexta edicion en idioma espanol.


https://www.unece.org/fileadmin/DAM/trans/danger/publi/ghs/ghs_rev06/Spanish/ST-SG-AC10-30-Rev6sp.pdf

Productos quimicos y productos quimicos

peligrosos: costo, vigencia y tramites

Segun el DE N° 40769 - S (Reglamento para el Cobro de los
Tramites de Registro y Control de Productos Quimicos
Peligrosos), cl costo de los tramites de registro, renovacion
de registro o uso del registro de productos qguimicos
peligrosos es de USD 50 vy tiene una vigencia de 5 aiios.

« Dentro de productos guimicos, los tramites gque se pueden
realizar son el registro, la renovacion y los cambios post-
registro. Todos estos a travées de la plataforma Registrelo.

« La plataforma ofrece un documento de preguntas
frecuentes, asi como manuales de uso de la plataforma para
cada tramite segun el tipo de producto.

Fuente: MINSA/DE N°40705-S.


http://registrelo.go.cr/cfmx/plantillas/ms/ABC_Registrelo.pdf
http://registrelo.go.cr/cfmx/plantillas/ms/bienvenidos.cfm#dvMenu5
https://registrelo.go.cr/cfmx/plantillas/ms/index.cfm?uri=/cfmx/home/index.cfm&errormsg=

encidk_
épnocomm %COSTA
COSTA RICA eXpoHa RICA

MINSA: Plazos de atencion de tramites de
productos quimicos (dias habiles)

Cambios post registro Registro

Productos Quimicos

® Plazo Normativa #®Plazo Nov. 2018

Fuente: MINSA.



Productos higiénicos: definicion, costos y

tramites

 Productos higiénicos: productos destinados a ser aplicados en
objetos, utensilios, superficies y mobiliario que estén en contacto
con las personas en viviendas, edificios e instalaciones publicas vy
orivadas, industrias y otros lugares, usados con el fin de limpiar,
desinfectar, desodorizar Y aromatizar.

« Segln DE N° 35279-S, el costo de los tramites de este tipo de
productos asciende a USD 100; con vigencia por 5 anos..
Tramites son: inscripcion, cambios post-registro, renovacion de
registro y reconocimiento. En la plataforma Registrelo, se ofrece

un manual de uso para estos tramites de l|la categoria de
productos higiénicos

« Cada uno de los tramites cuenta con una guia de evaluacion,
gue indica los criterios que evaluan los funcionarios del MINSA
a la hora de revisar el tramite en la Plataforma, con el objetivo
de que la empresa sepa contra qué sera evaluada.

Fuente: MINSA.



6 emciol_
PROCOMER COSTA
COSTA RICA eXpoHa RICA

MINSA: Plazos de atencion de tramites de
productos higiénicos (dias habiles)

15 15 15
8 8 8
2 2 2
0 . 0 L . 0

Cambios post Cambios post Reconocimiento Registro Renovacion de Renovacion de
registro registro de reconocimiento registros
reconocimiento

Productos Higiénicos
® Plazo Normativa = Plazo Nov. 2018

Fuente: MINSA.



Equipo Yy Material Biomédico (EMB):
definicion y clasificacion

EMB: Es cualguier instrumento (...), utilizado solo o en combinacion,
(...) destinado por el fabricante a ser utilizado en seres humanos con
alguno de los siguientes fines: diagnéstico, prevenciéon, control,
tratamiento o alivio de una enfermedad: (...) siempre gque el producto
NO ejerza SU accion principal por medios farmacologicos,
iInmunologicos ni metabolicos, aun cuando puedan contribuir a estos

medios.

Para registro y control se clasifican segun riesgo. La base para la
clasificacion de riesgo es lo recomendado por la Organizacion
Panamericana de la Salud (OPS) para Latinoameérica. En el caso de
los productos de limpieza:

“(...) EMB se clasifican en cuatro categorias o clases, asi los de menor
riesgo pertenecen a la clase 1, y los de mayor riesgo a la clase 4. (...).”

En el caso de PQL, seria un EMB Clase 2: Soluciones para
acondicionar, desinfectar o esterilizar un EMB.

Fuente: MINSA.




Equipo vy Material Biomédico (EMB): costos
y tramites

Segun el DE N° 32780, [0s costos de |os tramites en esta categoria
estan desagregados segun la clasificacion de riesgo: EMB 1 son USD
10, EMB 2 son USD 25 y EMB 3 y 4 son USD 50 (vigencia de 5 anos).
A pesar de que su costo es relativamente bajo, los ensayos clinicos
que deben mostrarse como documentacion necesaria presenta
costos elevados.

« Tramites: inscripcion, renovacion, cambios post registro vy usos de
registro.

« También se ofrece un manual de uso para los respectivos tramites de
esta categoria en la plataforma Registrelo, asi como la respectiva guia
de evaluacion segun el tipo de tramite.

Fuente: MINSA.


http://registrelo.go.cr/cfmx/ms/documentos/Manual de usuario de EMB.pdf

PROCOMER COSTA
COSTA RICA eXpoor1A RICA

MINSA: Plazos de atenciéon de tramites de
EMB (dias habiles)

50 154
121 99 g9 108 125 111
65 80
a4 a4 a4 a4

Cambios post Cambios post Cambios post Registrode Registrode Registrode Renovaciéon Renovacion Renovaciéon

157

registro registro registro medicina microbiologia odontologia de medicina de de
medicina microbiologia odontologia con microbiologia odontologia
declaracion con con
jurada declaracion declaracion
jurada jurada

Equipo y material biomédico

® Plazo Normativa = Plazo Nov. 2018

Fuente: MINSA.



Contenido general de Reglamentos Técnicos

Definicion y alcance de la normativa.

- Diferenciacion de productos (listado de los que incluye y de
los que excluye).

« Normativa relacionada.

« Explicacion de los tipos de tramites: tipos de productos que
aplican dentro de un solo registro, modificaciones que
requieren nuevos registros (asi como las gque no) y casos en los
qgue aplica o no un tramite.

 Lista detallada de los requisitos v documentacion a presentar,
segun tipo de tramite vy producto.

"Se recomienda la lectura de los reglamentos, sobre todo por parte de Ia
_Gerencias, no solo por parte del tramitador ante el MINSA.




Percepcion del marco regulatorio por parte

de las empresas

Principales comentarios:

1. Importante ausencia de
verificacion en mercado.

2. No cuenta con uniformidad

Positiva de criterios, segun el
(0) . .

15% funcionario.

3. No estandariza calidad de

Negativa
75% los  productos, es muy

generalizado.

4. Burocratico.
5. Lento.

Fuente: PROCOMER.



Recomendaciones del MINSA

Adecuada lectura de las definiciones de los productos a
tramitar, existe una gran cantidad de errores en clasificacion.

2. Utilizar manuales de uso y guias de evaluacion segun el
oroducto vy tramite que corresponda.

3. Horario de atencion: productos quimicos e higiénicos son los
martes y miercoles de 9:00 a.m. a 11:00 a.m. (Edificio Norte 2°
Piso) v EMB son los jueves de 830 am a 11:30 am (Edificio
Norte 1° Piso).

4. Muchas omisiones se dan en l|la presentacion de los
documentos legales (documentos mal traducidos, apostillados,
legalizados, consularizados, no vigentes, no son del pais de
origen, etc.).

Fuente: MINSA.



Recomendaciones del MINSA

Generar mayor conocimiento del riesgo de productos, bDajo |os
criterios del SGA (MINSA no es quien asigna el riesgo).

6. De no haber uniformidad de criterios, utilizar el recurso de
revocatoria y solicitar reunion en el MINSA brindando los dos
numeros de tramites (aprobado vy rechazado), para unificar criterios.

7. Mayor conocimiento de los tramites por parte de la Gerencia,
comunicacion no debe ser uUnicamente entre tramitador y MINSA
(opcion de correo electronico exclusivo para recibir este tipo de
notificaciones).

8. Asistir a capacitacion denominada “errores mas frecuentes”. La
convocatoria se realiza a través de camaras empresariales y del
Colegio de Quimicos. Buscan gue sean los Gerentes gquienes asistan.
La siguiente es en Marzo-Abril, en la pagina de Registro vy la del
MINSA también se anuncian.

Fuente: MINSA.
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Fortalezas

1.
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El sector que provee a industrias especializadas cuenta con capacidades desarrolladas
en materia de calidad, procesos, documentacion, [+D+i, tecnologia, certificaciones, etc.

Ar e

Procesos de transformacién productiva para proveer nuevos segmentos de clientes no
requeririan amplias inversiones en maquinaria.

Sector activo en cuanto a adquisicién de nuevas tecnologias/maquinaria, generacién de
nuevos productos y actividades de I1+D (no sistematicas).

La regulacién local genera importante documentacién de las especificaciones de calidad y
trazabilidad del producto en las empresas.

En productos quimicos e higiénicos, los tramites ante el MINSA son rapidos, en
comparacion a los de EMB.

El sector maneja practicas de costeo y revisién de andlisis de estados financieros
sistematicas y periédicas.

Sector sensibilizado de su impacto ambiental.
La mayoria de las empresas cuentan con su laboratorio propio.

o



Principales brechas para encadenamientos: desconocimiento de oferta local por parte de
las ESL, ausencia de oferta de servicio integrado, carencia de mecanismos gue garanticen
rapida accesibilidad a los documentos regulatorios (fichas técnicas vy hojas de seguridad)
vy limitada capacidad financiera para hacer frente a pagos extendidos por parte los
sectores demandantes (desde 30 hasta 120 dias).

ESL son visualizadas como un intermediario mas en la cadena, no como un socio comercial.

Existen empresas con propuestas de valor que no son valoradas por sus segmentos de
clientes (ej; productos biodegradables a food service), o cual revela una desvinculacion
entre la oferta vy los factores que guian la demanda en los diferentes segmentos (obliga a
reducir costos por otras vias).

Ausencia de propuestas de valor agregado: precio fue el principal diferenciador (sobre
todo en consumo masivo).

Oportunidad de mejora en comunicacion entre MINSA y sector productivo, |a perspectiva
del sector es negativa, errores reincidentes en tramites v la informacion muchas veces no
pasa del tramitador.

El sector anicamente maneja formatos tradicionales de productos (liguido, polvo, etc.).
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Amenazas

1. Saturacion del mercado en consumo masivo genera una amenaza para aquellas
empresas que no innoven o especialicen mas sus nichos de mercado. Los nuevos
formatos de productos proyectan sustituir a los tradicionales. En caso de no especializarse,
la opcion para mantenerse en el mercado es |la busqueda de nuevos segmentos de clientes
(procesos de transformacion productiva).

2. La transformacion productiva, orientada a suplir productos de EMB, representa costos
muy elevados en cuanto a las pruebas y ensayos clinicos necesarios para el registro ante
el MINSA. Adicionalmente, los tiempos de registro exceden en gran manera los tiempos
de normativa, |0 cual genera pérdidas importantes para las empresas.

3. La concentracion en la categoria ambiental (a nivel de productos, certificaciones, |+D, etc.)
ocasionara que este factor ya no sea diferenciador en el mercado, [0 cual obligara a las
empresas a diferenciaciones mas especializadas en este ambito (caso de empresa cero
residuos, ingredientes 100% naturales, etc.).

4. La mayoria de las materias primas son importadas, [0 cual genera riesgos importantes de
desabastecimiento, debido a que no existen productos locales sustitutos.
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Rol de Encadenamientos 2.0 de PROCOMER busca conocer proyectos nuevos en empresas
transnacionales. Al ser estos en los que las ESL pueden proponer proveedores, la coordinacion de
estos esfuerzos puede coadyuvar a colocar oferta costarricense en este sector.

A

Para el segmento industrial, las ESL representan un socio comercial clave, qgue concentra el know-
how de los requerimientos de la industria (con |0os cuales puede fomentar la innovacion en la oferta).

La centralizacion de compras por parte de la industria genera una oportunidad para encadenarse a
nivel local como global de forma muy estable, gue implicaria procesos de exportacion de volumenes vy
valor agregado alto.

El segmento que vende al sector industrial actualmente opera a un 83%, o cual indica que existe
capacidad ociosa que podria colocarse en este sector a través de mayor vinculacion con estos
sectores.

Saturacion de mercado y las tendencias brindan oportunidades para innovar en nichos muy
especificos, con la adecuada informacion de la propuesta de valor v su segmentacion segun el poder
adquisitivo de los clientes meta.

La gran concentracion de innovaciones bajo la categoria de productos hace gue haya espacio para
innovar en otras categorias (ej: canales de comercializacion).
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Muchas gracias

info@procomer.com
800-PROCOMER



