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EL TLC CON
CANADA

REPRESENTA MAS -

"l'h NYADECS

El TLC con Canada le ofrece multiples oportunidades de
negocio a Colombia, las cuales contribuyen al crecimiento
de su economia y generan mds desarrollo para el pais. Una
de las ventajas de esta mayor integracion es tener acceso
preferencial a un mercado de 34 millones de consumidores,
con alto nivel de ingresos.

Luego de que entrd en vigencia el acuerdo, entre agosto de
2011 y mayo de 2013, las ventas totales a Canadd alcanzaron
los US$944.,5 millones, registrando un 2,6% mas al total re-
portado dos afios atrds. Es decir, entre agosto de 2009 y mayo
de 2011, cuando se registraron US$920,8 millones.

Este tratado no solamente contempla la liberalizacion del
t o fora e, p A comercio de mercancias, también incluye compromisos sobre
aumentaron sus ey W X 2 el comercio de servicios, inversiones, temas ambientales y
exportaciones en'24%, laborales relacionados con el comercio. Ademds, comprende
S —— un capitulo de fortalecimiento de las capacidades de

cooperacion, para maximizar las oportunidades del acuerdo.

P— —

EL SECTOR AGROINDUSTRIAL,
UNO DE LOS MAS FAVORECIDOS

El sector agroindustrial fue uno de los
mas favorecidos luego de la entrada
en vigencia del TLC con Canada, al
exportar US$129,8 millones desde
agosto de 2011 a mayo de 2013,
registrando un crecimiento de 31% en
comparacion a lo reportado dos afios
antes. Es decir, agosto de 2009 a mayo
de 2011, cuando se alcanzaron
US$102,5 millones.

Los productos que mas han estimulado
estas exportaciones son: flores frescas,
con un aumento de 24% 'y
exportaciones por US$61 millones;

e ———— - B

azucares y mieles, que tienen entrada
libre desde que arrancé el tratado,
tuvieron un crecimiento de 48,6% y
alcanzé exportaciones por US$40
millones.

Cabe destacar que antes de la entrada
en vigencia del TLC algunos
productos, como aceites y grasas, no
tenfan ningdn tipo de preferencia
arancelaria y con el acuerdo las
exportaciones de estos se han visto
estimuladas positivamente, al
presentar un crecimiento de 100%,
exportando US$932 mil.

Las ventas de prendas de vestir hacia
Canadd también han mostrado buenos
resultados, al presentar un alza del 54,5%
y exportaciones por US$18 millones en
el periodo de agosto de 2011 a mayo de
2013, comparativamente con agosto de
2009 a mayo de 2011.

Los productos que han impulsado este
comportamiento son: confecciones,
con un crecimiento de 72,1% y
ventas  externas por US$11,3
millones; manufacturas de cuero con
un aumento de 154%, alcanzando una
cifra de US$3,2 millones; cueros en
bruto y preparados que mostraron un
incremento de 61,6%, logrando
ventas por US$1.,9 millones.

Las prendas que explican el
crecimiento de las confecciones son
jeans, camisetas y ropa interior.
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Los productos del sector manufacturero
que mostraron un mayor crecimiento
entre agosto de 2011 y mayo de 2013,
comparativamente con agosto de
2009 a mayo de 2011, fueron:
articulos del hogar con US$2
millones, lo que equivale a un alza del
159,3%; productos farmacéuticos que
aumentaron  US$1,9 millones, es
decir 40,5%. Cabe destacar el
crecimiento de  cosméticos y
productos de aseo, que debido a las
preferencias  arancelarias del TLC
pasé de exportar US$21.327 aUS$ 1,5

Tan pronto entré en vigencia el
tratado, el 98% de las exportaciones
colombianas a Canadd ingresan sin
arancel a ese mercado. De éstas, el
99.8%, que corresponde a bienes
industriales, tiene libre arancel de
manera inmediata, al igual que el
97,6% de los bienes agricolas.

Con esta negociacion se espera que
continlen impactos positivos en
productos como azicar, arroz
procesado, textiles, otros cereales,
aceites y grasas vegetales, vestidos y
confecciones, entre otros.

Entre los productos agricolas con
importantes beneficios de acceso al
mercado canadiense se encuentran:

Café en grano y soluble

Azucar blanco: Colombia
alcanzara libre acceso al
mercado de Canada mediante
desgravacion arancelaria
lineal en 17 afos.

millones, un incremento de mas del
100%.

En el caso de los productos
farmacéuticos, las preparaciones para
uso humano y las que contienen
hormonas aumentaron el 55% y 67%
respectivamente. Los articulos del
hogar, estimulados principalmente
por las crecientes ventas de recipientes
para beber, se incrementaron mas del
100%, al igual que las ventas de
pafiuelos faciales. El sector cosméticos
se disparo por las ventas de las
preparaciones capilares en Canada.

Flores, esquejes y follajes.

Frutas y hortalizas: libre
acceso para casi todas las
lineas arancelarias,
corresponde principalmente
a pifia, guandbana, papaya,
mangos y fresas.

Confiterfa, cacao y sus
derivados, tienen un gran
potencial.

Productos alimenticios y
preparaciones de frutas y
hortalizas.

Sector tabacalero.

Etanol y licores: acceso
inmediato con trato nacional
a nivel de las provincias que
tienen un importante
potencial.

El 1,3% del comercio agricola estd
excluido de la  desgravacién
arancelaria: lacteos, sector avicola,
margarinas, embutidos de carne, tro-
zos de pollo, algunos derivados del
azucar de cafa (suceddneos de la
miel, azicar y melaza caramelizados,
con adicion de aromatizante), vino de
uvas, aguardientes, ron, ginebra,
preparaciones forrajeras y premezclas
y ovoalbiiminas.

Por el acuerdo se obtuvo una amplia
asimetria en las modalidades de
desgravacion a favor de Colombia y
se tuvo en cuenta de manera especial
el impacto sobre la produccién
colombiana sensible, manteniendo el
sistema de franja de precios para pro-
ductos especificos.

Se establecid la eliminacién de barreras arancelarias, restricciones cuantitativas
y otras barreras no arancelarias para asegurar las condiciones de acceso real de
la oferta agropecuaria colombiana.

Ademds, se tuvo en cuenta la aplicacion de la “Clausula de Preferencia” del
TLC de Colombia — EE.UU., como referencia de la negociacion, asi como las
disposiciones de Naciéon mds favorecida —-NMF- de otros acuerdos
comerciales.

Se incorporé una salvaguardia especial agricola para regular las importaciones
de algunos productos sensibles del sector agropecuario, como carne de bovino
y frijol. Ademads, se elimin toda forma de subsidio a la exportacién y
cualquier posibilidad de reintroduccion.

En materia de Compras Publicas, por esta negociaciéon los productores
colombianos tienen la posibilidad de ofrecer sus bienes y servicios a casi la
totalidad de las entidades del gobierno canadiense, que representan un mercado
anual superior a los US$17 mil millones. Con este tratado Colombia pasa a ser
parte de un muy reducido grupo de paises, entre los que se encuentran Chile,
Meéxico y Perti, que pueden aprovechar las oportunidades de dicho mercado.

u @ proexportcol

n facebook.com/Proexport

Wwww.proexport.com.co




PROMOGION O TURSD, 7
T
PLAZOSDE
DESGRAVACION EXPORTACIONES FLORES FESCAS AZUCARES Y MIELES CONFECQIONES

SEGUN CATEGORIAS COLOMBIANAS A

* CATEGORIA A (ACCESO INMEDIATO):
animales vivos, carne de bovino, yogur, C AN AD A
huevos fértiles, flores, hortalizas, frutas,
embutidos de carne, azicar de cafia crudo,
confiteria, derivados de cacao, productos a
base de cereales, preparaciones de frutas y
hortalizas, preparaciones para sopas,
alcohol etilico, aguardientes, preparaciones
alimenticias para animales, tabaco vy
cigarrillos, manitol y aceites esenciales.
Cabe mencionar que Canadd, tiene libre
acceso al mundo para productos de la oferta
exportadora de Colombia como: café,
banano, aceite de palma, cacao y algunas
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US$35 millones | US$11 millones | US$6,4 millones

preparaciones de hortalizas. Los principales subsectores - e -
p - . participacion: no minero participacion:
« CATEGORIA B (HASTA 5 ANOS): no mineros exportados a
carne de gallo o gallina sin trocear. Canada en 2012 fueron: crecimiento: US$6,5 millones | participacion: 11,3% crecimiento: US$2 millones

* CATEGORIA C (HASTA 10 ANOS): equivalente al: equivalente al:
carne y trozos de pollo, pavo, tocino, carne
en salmuera, demds preparaciones de carne,
azicar blanco de remolacha, glucosa,
extracto de malta, preparaciones alimenticias,
alimento para animales y ovoalbimina. La
mayoria de estos productos la preferencia
es sobre el contingente OMC.

* CATEGORIA D (MAS DE 10 ANOS):
los demas aziicares de cafa (17019990).

US$27 4 millones | US$22,1 millones | US$14,6 millones

en exportaciones no mineras a participacion: participacion: participacion:
Canada durante 2012 fueron: crecimiento: US$3,6 millones | crecimiento: US$4 millones | crecimiento: US$4,8 millones

CATEGCRl’A A equivalente al: equivalente al: equivalente al:
(ACCESOINMEDIATO)

Los principales departamentos

u @ proexportcol n facebook.com/Proexport WWW.proexport.com.co
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Las importaciones coléli}t;rianas desde
Canad4' en 2012 alcanzdron US$1.058.1 4

millones, . con ~ un' <jincrenento  de’ !
US$1703 millonés, es'decir 19.2%: con
respecto al valor re{gistrado en=2011, '
cuando alcanzaronUS$887 3 millonés. /i 4

Los principales subsectores importados
por Colombia desde Canada en 2012
fueron:

¢ Cereales con un valor neto de
importaciones de US$217 4
millones, participando con el
20,5% del total importado desde
Canadd y crecimiento de
US$24.9 millones, lo que
equivale al 13%.

e Magquinaria industrial por
US$130 millones y una partici-
pacion de 12,3%.

¢ Vehiculos por US$86,5 millones,
participacién de 8.2% y
crecimiento de US$47,7
millones, mas de dos veces el
valor registrado en 2011.

EMPRESAS EXPORTADORAS

Entre agosto de 2011 a mayo de 2013,
774  empresas  exportaron  sus
productos no mineros a Canadd. Las
que exportaron por montos superiores
a US$10.000 fueron 458.

NUEVAS EMPRESAS
EXPORTADORAS?

Desde que entré en vigencia el TLC,
entre agosto de 2011 y mayo de 2013,
fueron 285 nuevas empresas no
mineras las que empezaron a exportar
sus productos a Canadd por montos
superiores a US$1.000. El subsector
con mayor nudmero de nuevas

empresas fue flores frescas, seguido
por repuestos para automotores y
confecciones.

NUEVOS PRODUCTOS?

Entre agosto de 2011 y mayo de 2013
se exportaron 124 nuevos productos
por montos superiores a US$1.000.
Se destacan: partes para transforma-
dores, pafuelos y toallas faciales,
cortadoras de rocas o carbon, melaza
de cafia, brocas diamantadas, calzado
impermeable, complementos alimen-
ticios de extractos de plantas, aparatos
de telecomunicacion digital, mezclas
para productos de panaderia o
galleteria, embriones de animales
congelados, instrumentos de control
de presién y caudal, entre otros.

1. Las cifras de
importaciones se
presentan en US$ FOB.

2. Estas empresas
exportaron entre agosto
de 2011 y mayo de 2013
y no habian exportado
entre el periodo de
agosto 2009 y mayo de
2011.

3. Se clasificaron los
productos exportados
entre agosto de 2011 y
mayo de 2013 y no
habfan exportado entre
el periodo de agosto
2009 y mayo de 2011.
Adicionalmente se
eliminaron las partidas
desdobladas.

EL PROCES

Como entidad encargada de la
promocion de las exportaciones
colombianas, la inversion extran-
jera directa y el turismo interna-
cional, en el marco de la estrate-
gia de aprovechamiento del TLC
con Canadd, durante 2012 y el
primer semestre de 2013 Proex-
port Colombia desarroll6 un im-
portante nimero de actividades
de promocién para el tratado.

PROEXPORT, SU ALIADO EN
EXPORTADOR

1.719

Asistentes se registraron en los
seminarios de divulgacion sobre el
TLC con Canadd y de las oportuni-
dades que ofrece su mercado, en-
tre 2012 y el primer semestre de
2013.

Durante el mismo periodo, se ha
logrado un cubrimiento de 19
departamentos, 59,4% del territo-
rio nacional.

23

Seminarios se realizaron en 2012
para la divulgacién de las oportuni-
dades comerciales que ofrece el
mercado canadiense.

993

Personas asistieron a los seminarios
de capacitacion para exportar a
Canada.

13

Ciudades recibieron informacion
del acuerdo comercial y de las
oportunidades que ofrece este
mercado: Arauca, Bogotd, Bucar-
amanga, Cali, Cartagena, Cucuta,
Medellin, Neiva, Pereira, Santa
Marta, Valledupar, Yopal.
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DURANTE EL PRIMER SEMESTRE DE 2013:

Seminarios se han realizado para la divulgacion de
oportunidades comerciales que ofrece el mercado
canadiense.

Personas han asistido a los seminarios de
capacitacion para exportar a Canada.

Empresas tuvieron la oportunidad de programar citas
9 2 con expertos de alto nivel para validacion de la oferta.

Ademas, pudieron plantear sus inquietudes para el

aprovechamiento del TLC con Canada.

Ciudades tuvieron cubrimiento con informacién del
acuerdo comercial y sobre las oportunidades que

1 6 ofrece este mercado: Barranquilla, Bogotd, Bucara-
manga, Cali, Garzon, Ibagué, Medellin, Neiva, Pasto,
Pereira, Pitalito, Popayan, San Andrés, Tunja,
Valledupar, Villavicencio.

ANO ASISTENTES

2012 993
2013 726

1.719

TOTAL GENERAL

Si desea conocer mas informacion sobre Canada consulte
la pagina web de la entidad www.proexport.com.co

CONOZCA CANADA

Canadd es una de las economias mas grandes y desarrolladas, la cual genera el
2,6% del PIB mundial y cuenta con un alto poder adquisitivo, su ingreso per
cdpita es de US$38.614, mds de 5 veces el registrado por Colombia.

Segin un estudio realizado por la Oficina Canadiense de Facilitacién del
Comercio (TFO), Canadé es uno de los paises del mundo con la mds alta im-
portacion per cdpita, es ademds una de las naciones mds ricas, miembro del G8
y de la Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo Econdmico, OCDE.
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Manufacturas

Prendas
de Vestir

Servicios

A

GROINDUSTRIA

T —
-

FRUTAS Y HORTALIZAS FRESCAS

CANALES DE DISTRIBUCION

* Esimportante que el exportador haga parte de

TENDENCIAS

* Los consumidores buscan productos saludables. Es importante

Ottawa*

Subproductos de origen animal
Semillas y frutos oleaginosos
Productos de panaderfa y molineria
Productos de confiterfa
Preparaciones alimenticias diversas
Hortalizas frescas

Hierbas aromdticas y especias
Frutas y hortalizas procesadas
Frutas frescas

Flores y follajes

Filetes de pescado

Derivados del café

Cacao

Azicares y mieles

Aceites y grasas

Peces ornamentales

Aparatos eléctricos

Articulos del hogar

Articulos industriales
Autopartes

Cosméticos y productos de aseo
Envases y empaques
Manufacturas de hierro o acero
Materiales de construccion
Muebles

Plastico en formas primarias
Plastico y caucho

Productos farmacéuticos

Calzado e insumos para calzado
Cueros preparados
Jeanswear
Manufacturas de cuero
Ropa de control

Ropa deportiva

Ropa infantil

Ropa interior

Textiles e insumos
Uniformes

Vestidos de baiio

Aplicaciones méviles
/videojuegos
Audiovisual (cine)
Audiovisual
(cine-locaciones)
Audiovisual
(publicidad)
Software
Tercerizacion de
servicios (BPO)
Turismo de salud

tener en cuenta que la poblacion canadiense esta envejeciendo,
ha aumentado sus niveles de ingreso y ha vivido un cambio
demogré co al recibir a inmigrantes de paises de Africa, Asia y
Latinoamérica que aumentan la demanda.

Certi caciones como Fair Trade son apreciadas por los
compradores, porque agregan valor a los productos.

Las frutas orgénicas tienen gran acogida y las favoritas son
fresas, platanos, kiwis, naranjas y manzanas. En cuanto a las
hortalizas, mas del 75% de la oferta en el mercado es
importada, las principales presentaciones son mini zanahorias
peladas, zanahorias, cebolla, tomate, pimenton, corazones de
lechuga romana, brécoli y la mezcla de hortalizas frescas.
También tienen espacio el mango, la guayaba y la pifia. Llama la
atencion la presentacion del producto en porciones individuales,
faciles de llevar o preparar. Se estima que tres de cada cuatro
productos frescos vendidos son importados. Sin embargo, en
otofio y verano hay una gran competencia con los productos
locales debido a los precios.

una cooperativa y en lo posible sea directa-
mente el productor, de esa forma podré llegar
al intermediario, que es el encargado de con-
tactar con el importador o agente. Una vez se
ha completado esta tarea, llegara hasta el
mayorista o usuario industrial, el cual le per-
mitira ingresar al sector de servicios de ali-
mentos e institucional, donde se encuentra la
industria hotelera. También es posible llegar
en estas instancias a las cadenas de super-
mercados, tiendas especializadas e independi-
entes.
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UCHUVAS PREPARACIONES ALIMENTICIAS

TENDENCIAS CANALES DE DISTRIBUCION TENDENCIAS CANALES DE DISTRIBUCION

* Para las uchuvas se requieren sabores dulces, por encima o Para los canadienses es muy importante o Las familias pequefias han incrementado la compra de o El exportador debe contar con un intermediario

de 15° Brix, limpias y sin manchas, pues son muy
exigentes con la apariencia de la fruta.

Se buscan productos que tengan muy buena calidad, precio
y presentacion. Pre eren un capacho color crema (no muy
acida).

Usualmente se requieren cantidades pequefias durante
todo el afo.

El empaque debe contener a granel 1,8 kilogramos también
les gusta en canastilla de 100 gramos con hoja incluida,
pelada de 250 ¢ 227 gramos por canasta, empacada en una
caja master de 12 ¢ 16 canasticas, las dos son aceptadas.
A los compradores les gusta ver a la uchuva “peinada” en
la caja (troncos organizados en un sentido).

Debido a que uno de los factores mas relevantes es el
precio, el cambio de proveedores es altamente in uenciado
por esta variable.

contar con toda la informacién sobre los
productos ofrecidos, de igual manera cha
técnica de los mismos y disponibilidad,
fotos de productos y cultivos, bene cios de
los productos y certi caciones.

Es importante que exista personal bilingiie
en la compafia responsable de las
comunicaciones con los compradores. Para
todo debe haber una version en inglés y, de
ser posible, otra en franceés.

porciones individuales de alimentos naturales y saludables,
preferiblemente por productos previamente preparados,
porque permiten ahorrar tiempo y son faciles de consumir.
Hay gran aceptacion por productos tipo ‘gourmet’, lo que
genera oportunidades para alimentos organicos que sean
practicos y de fécil asimilacion.

La variedad cultural abre paso a productos exéticos y
étnicos. Mientras que el consumo de frutas procesadas ha
aumentado, el de hortalizas procesadas se ha mantenido
estable.

Las conservas colombianas tienen gran potencial, asi como
los arandanos, las frambuesas y frutillas congeladas, las
verduras frescas pre-empaquetadas, las ensaladas
refrigeradas que incluyan verduras frescas de hoja ancha y
con valor agregado.

que empezara a construir la cadena en la que
apareceran los agentes importadores, los
mayoristas o usuarios industriales, hasta llegar
al sector de servicios de alimentos y al
institucional donde estdn las cadenas de
supermercados y las tiendas de nicho.
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MANUFACTURAS
VI 7 // /

MANUFACTURAS

AUTOPARTES

TENDENCIAS CANALES DE DISTRIBUCION TENDENCIAS CANALES DE DISTRIBUCION

e las oportunidades se presentan principalmente para equipos * Hesquemamaneja principalmente tres actores: el * Componente vital para la cadena de suministros de bienes,  Las redes de distribucion en Canada tienden a la

electronicos, pintura, asientos, acabados interiores y transmision,
pastillas para frenos y forros.

La industria canadiense es muy dinamica y es responsable del 17%
de la produccion automotriz en Norteamérica. Por cada
ensambladora se establecen aproximadamente 19 proveedores de
autopartes.

Se espera un mayor crecimiento y mejoramiento del sector, debido a
estimulos que el Gobierno esta dando a pequefias empresas de
autopartes que en conjunto componen el 98% de la industria
canadiense, a la vez que muchos proveedores de autopartes han
diversi cado sus ventas con ensambladoras y productores de autos
internacionales.

agente importador, el mayorista y el minorista. Este
ultimo se encarga de poner los productos en las
ensambladoras y las productoras de autos,
ademas del consumidor nal.

en particular para la industria alimenticia y de bebidas.

Los envases no sdlo son considerados como un protector de
los alimentos, también se han convertido en un medio e caz
para la promocion del producto en el mercado.

Para atender la demanda del canadiense, los importadores
buscan materiales innovadores y ecolégicos. En los ultimos
anos, los consumidores se han vuelto méas conscientes del
riesgo ambiental generado por el plastico y tiene mas interés
por productos reutilizables que sean eco-amigables.

Este fenémeno ha convertido a Canadé en uno de los paises
mas exigentes en relacion al uso de polimeros, dado a que,
segun datos de la OCDE (Organizacion para la cooperacion y
el desarrollo econdmico), aproximadamente el 17% de los
envases son reciclados.

centralizacion regional, debido a la extension
territorial, a las estaciones y a la poca densidad de
poblacidn.

No es comun que los exportadores puedan llegar
al consumidor nal, por lo que se deben utilizar los
diferentes intermediarios que actian en el
mercado, entre  otros, agentes locales,
representantes de fabricantes, comisionistas y
grandes distribuidores. Este dltimo canal es el
mas utilizado para el sector de envases y
empaques.

El producto es importado directamente por los
agentes o importadores, quienes distribuyen en el
mercado nacional los envases y empaques por
medio de distribuidores minoristas canadienses,
para la fabricacion de envases y empaques es una
de las mas estrictas del mundo.
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* Las tendencias para este segmento responden a las
condiciones especi cas de mercado, como el clima,
usabilidad del producto en términos de comodidad y el
disefio de acabados que se imponen mundialmente.

* La exhibicion y presentacion son factores determinantes en
la compra y en la recomendacion.

* En el etiquetado es importante incluir las caracteristicas del
producto, tanto en inglés como en francés.

El canal de distribucion mas comun es el
especializado, el cual a su vez se encarga
de realizar las labores promocionales en el
pais directamente.

Es normal que se envien muestras dada la
necesidad de exhibir los productos en los
centros de venta. Lo mas importante es
tener una excelente relacién precio versus
calidad, ya que los distribuidores no
discriminan  por marcas ni estan
interesados en distribuir con marca propia.

TENDENCIAS

-

El calzado de mujer ocupa la mayor proporcion del volumen
total de ventas en el pais norteamericano.

En calzado para adultos, los canadienses pre eren
productos de marca, que tienen un surtido limitado y otorgan
mayor exclusividad.

La tendencia de los productores minoristas en el desarrollo
de colecciones exclusivas a precios econdmicos
probablemente se mantendra en la produccién de calzado
para hombres y mujeres. La durabilidad y aceptacion visual
determinan la calidad del calzado en Canada.

Todos los componentes deben cumplir con los estandares
de abrasidn, dureza, adhesion, exibilidad, jacion de
colores y condiciones climaticas.

CALZADO

CANALES DE DISTRIBUCION

Toronto, Montreal y Vancouver son los principales
centros para el comercio de calzado.

En la cadena de distribucion estan el
intermediario, el importador, los mayoristas vy,
nalmente, los minoristas encargados de llegar
al consumidor.

Los distribuidores deben contar con una licencia
local, mantener registros apropiados de
distribucion y tener procedimientos de nidos
para retirar, manipular, almacenar y entregar los
productos.

Las tiendas de descuento y las especializadas en
golf, caminatas, y alpinismo también venden
calzados especiales y productos relacionados.
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PRENDAS DE VESTIR

-

UNIFORMES

ROPA DEPORTIVA

TENDENCIAS

CANALES DE DISTRIBUCION TENDENCIAS CANALES DE DISTRIBUCION

* Algunos minoristas y productores han concentrado sus

esfuerzos en el segmento de los jévenes, debido a su
tendencia a invertir mas tiempo y dinero en este tipo de
ropa, lo que permite ofrecerles disefios acordes con su edad.

La ropa para equipos deportivos con telas que ofrezcan
tratamientos  microbianos y anti olor, regulacién de la
temperatura, proteccion UVy administracion de la humedad,
representan una buena oportunidad.

En el disefio hay que tener en cuenta las tendencias
internacionales de moda para cada una de las diferentes
temporadas.

* Debe segmentar el mercado de tal modo
que ingrese de manera efectiva al
importador mayorista, quien es el
encargado de la distribucion en el pais, el
fabricante contacta al importador para que
sea él quien llegue directamente hasta los
minoristas.

En Canadd los uniformes institucionales, deportivos,
escolares y de avanzada (militares) son los que mayor
acogida tienen en el mercado.

Las materias primas las de ne el comprador y un factor muy
importante para cerrar el negocio es el precio.

Para uniformes de avanzada (militares, policias, bomberos)
es primordial el énfasis en la tecnologia y la resistencia a
condiciones extremas.

La etiqueta debe estar en inglés y francés y debe ser legible
por lo menos hasta la décima lavada, debera estar adherida
permanentemente a la prenda. Ademas debe tener el
numero de CA (certi cacion), pais de origen, instrucciones
sobre el cuidado y la talla.

Los principales proveedores de uniformes en Canadd son
China y Bangladesh, que ofrecen bajos costos de transporte,
bajos precios en las prendas, ademas de una rapida y
e ciente produccion.

Los compradores de Canadé son eles con el proveedor si
cumple con los requisitos y con la calidad.

Se recomienda tener stock en Canada para
despachar con rapidez. El costo lo asume la
comparfia en Colombia.

Cumpliendo los requisitos técnicos para la
produccion de uniformes de seguridad, el
exportador colombiano se puede evitar el pago
del impuesto de 18% y garantizar la entrega en
menor tiempo.

Es de suma importancia cumplir con los
tiempos acorados para entregas y muestras,
debe responder oportunamente los correos
electrdnicos, llamadas, reuniones y cualquier
tipo de comunicacion.

Los compromisos adquiridos con la contra
parte deben ser cumplidos y debe aclararse
con antelacién si se puede presentar algun
retraso.
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APLICACIONES MOVILES

CANALES DE DISTRIBUCION

* Un estudio realizado recientemente en Canada encontrd que * El medio mas usado para distribuir las
el 23% de los adultos tiene un smartphone y el 3%, una aplicaciones de juegos es a través de “App

A tableta. Asi mismo, evidencid que en promedio, los )

TENDENCIAS CANALES DE DISTRIBUCION canadienses reportan un uso de los celulares de 222 veces Store” o “Play Store”. Otra de los canales mas
por mes, de las tabletas de 115 veces y de las tabletas para comunes es a través de un “publisher” (editor)
leer 38 veces al mes.

ANIMACION DIGITAL Y VIDEOJUEGOS

* El mercado de software en Canadd ha experimentado un * La mejor forma de hacer negocio con las « Otro estudio demostré que todos los usuarios de que se encarga de montar la aplicacién y
gran crecimiento durante los Ultimos afios. En animacion grandes cadenas de retail 0o multinacionales smartphones o tabletas han descargado al menos una aportar los recursos para hacer publicidad en
digital Canada posee una excelente reputacion y ocupa el es a través de agencias publicitarias. Para aplicacion en sus aparatos y que las mas descargadas son los diferentes medios.

i . N las relacionadas con el clima, juegos y redes sociales.
puesto ndmero 3 luego de EE.UU. y Japon en materia de las aplicaciones relacionadas con sitios de * Este resultado refuerza la tesis que sefiala que el mercado
videojuegos. compra, blisquedas de locales, destinos de canadiense constituye una gran oportunidad para el

desarrollo de aplicaciones méviles.
* Por otro lado, Canada no sélo le apuesta al entretenimiento sino
* Hay una gran oportunidad para la animacion digital en llegar al consumidor directamente. también a las aplicaciones mdviles en temas de educacion,
juegos de consola, puesto que representa el 90,3% del entrenlamiento, simu_laciones _médicas, aplicaciones de
negocios, web marketing, e-learning, entre otras. Esto se debe
tamafio de este mercado. a una politica gubernamental que busca fortalecer el sector
digital en Canada, asi como también los demés sectores de la
economia a través de aplicaciones moviles.

viajes, entre otros, lo més conveniente para
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BEBES DE CANADA
SE VISTEN CON
CONFECCIONES

BEBITA

Confecciones Bebita se ha mantenido como una marca
colombiana especializada en el disefio y la confeccién de
prendas para bebés con colores claros y delicados
dibujos bordados a mano, un estilo que ha conservado
durante 37 afios de tradicion y que gusta en paises como
Canada, Estados Unidos y Reino Unido, hacia donde
exportan en la actualidad.

Lograr que las prendas sean lo mas cercano al calor y a
la proteccion del vientre materno es la losofia que ha
mantenido esta empresa, que lidera Juliana Ortiz,
gerente, durante sus mas de 16 afios en el cargo:
“Cuando una mujer estd embarazada, trata de cuidarse
con lo mejor para proteger a su bebé, pero cuando el
nifio nace necesita una prenda hecha con amor,
dedicacion, experiencia y calidad; ese es nuestro mas
importante valor agregado”.

Desde los primeros afios de la empresa, Bebita comenzé
a exportar hacia los Estados Unidos, pais donde estan
sus mas viejos clientes. No obstante, ahora ha iniciado un
nuevo ciclo de ventas en Canadd, donde la demanda de
sus productos aumentaron en un 50% entre enero y
mayo de este afio en comparacion con el mismo tiempo
del 2012.

Ademas de Europa y Estados Unidos, la compaiia
también exporta a mercados de América Latina como
Panama, Costa Rica, México, donde se calidad ha sido
reconocida. “Hacer estas prendas implica un poco de
magia. Por ejemplo, cuando un cliente envia sus dibujos
de coleccion, nosotros somos los encargados de
convertir esas lineas en una prenda fisica, real, logramos
entrar en la imaginacion de la disefiadora y agregarle ese
sentimiento de amor y ternura que despiertan los nifios
en sus primeros mesecitos de vida”, agrega

Juliana Ortiz, gerente de Confecciones Bebita.

CASOS

CONSERVAS CON
‘ ‘ SABOR CASERO

En 1963, una mujer antioquefa, conocida como Dofia Paulina,
aporto su destreza culinaria para fundar una compafia que,
desde entonces, se ha dedicado al desarrollo, la produccién y
la promocion de distintos alimentos étnicos como chontaduro,
frijoles, mazamorra y néctares de fruta, entre otros.

Después de posicionarse en el mercado nacional, la empresa
decidid expandir su negocio y exportar sus articulos a tiendas
especializadas de Espafia, Estados Unidos e Inglaterra. A

nales de 2012, Canada se sumd a los destinos en los que ha
incursionado.

Astrid Valencia, jefe de exportaciones de la empresa, a rma
que las brevas en almibar han sido el producto mas vendido
en ese pais, seguidas por las motas de guandbana, resultados
positivos en los que el Tratado de Libre Comercio con ese pais
ha sido importante.

“El TLC con Canada es una puerta que se abri¢ para que
nuestros productos caracterizados por la linea de comidas
caseras gozara de preferencias arancelarias e ingresara en
nuevos mercados”, a rmo.

La macrorrueda agroindustrial de 2012 en Bogota y organiza-
da por Proexport, también fue determinante para asegurar esta
expansion, pues fue alli donde la empresa conocid al
comprador canadiense con el que selld el acuerdo mercantil.

Segun Valencia, el futuro de la entidad, que emplea a 70
personas, girara en torno al objetivo de “incrementar los
clientes y las ventas en Canadd. Ademas, estamos negociando
con Chile, Panama y Ecuador”

Astrid Valencia, jefe de exportaciones de Dofa Paula

REALZAR LA BELLEZA:
“ LA CONSIGNA DE
FAJAS MARIAE

En su primera participacion en Colombiamoda, en el afio
2004, los directivos de Creaciones Segar, una empresa
procedente de Itagli (Antioquia), tenian sus esperanzas
en lo que hasta ese entonces era su producto estrella: los
vestidos de bafio. Sin embargo, y de manera inesperada,
las prendas mas llamativas para los visitantes al stand
fueron las fajas elaboradas en powernet, que se
encontraban en un pequefio espacio del lugar.

En aquella época, la compania estaba constituida como
una maquiladora. Sus servicios de confeccion eran
solicitados por terceros y su catalogo estaba compuesto
por vestidos de bafio. Los resultados de su participacion
en esta importante feria de la moda en Latinoamérica los
llevé a plantear la posibilidad de centrarse en el negocio
de la ropa de control.

Y asi fue. Desde entonces, la compafiia es conocida por
la marca Fajas MariaE y se ha dedicado al disefio, la
produccion y la comercializacion de ropa de control.

Su primera exportacion tuvo como destino Atlanta
(Estados Unidos), en el estado de Georgia. Tiempo
después ampliaron sus exportaciones hasta conseguir
que el 80% de sus ingresos proviniera de ventas en el
exterior. Para lograrlo, la entidad identi ¢ nuevos
clientes en Canada, asi como Alemania, Antillas
Holandesas, Bélgica y 11 naciones mas.

Para Luz Adriana Garcia, directora comercial de esta
empresa antioquefia, el TLC con Canadd les permite
ahorrarse el 20% de los aranceles que

pagaban para exportar hacia ese mercado, antes del
acuerdo.

Los buenos resultados, y ante las nuevas oportunidades
que se abren para las fajas en diversos mercados,
especialmente en aquellos con acuerdos comerciales

vigentes a donde pueden ingresar con bajos o cero aranceles,
como EE.UU., Uni6n Europea y Tridngulo Norte, Fajas MariaE
busca aumentar a 25.000 la confeccion de fajas en el mes.

La empresa aspira a continuar su expansion estableciendo
contactos que le permitan llegar a nuevos nichos. Para este
propésito, la empresa ha contado con la orientacion y acceso a
los diversos servicios y actividades que Proexport ofrece, una
de ellas, las macrorruedas de negocios en las que han
conocido clientes de México, Republica Dominicana y Chile

Foto archivo Proexport
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141

NUEVOS PRODUCTOS SE EXPORTARON
A CANADA DESPUES DE LA ENTRADA
EN VIGENCIA DEL TLC, POR MONTOS
SUPERIORES A US$1.000

27

DE LOS 141 NUEVOS
PRODUCTOS TUVIERON
COMO CIUDAD DESTINO
A TORONTO.
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21

PRODUCTOS DEL SECTOR
INSTRUMENTOS Y APARATOS
SE EXPORTARON POR
PRIMERA VEZ DESDE QUE
ENTRO EN VIGENCIA EL
ACUERDO.
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309

NUEVAS EMPRESAS NO
MINERAS EMPEZARON A
EXPORTAR A ESTE DESTINO
LUEGO DE QUE ARRANCO EL
TRATADO

Los periodos comparativos
son: agosto 2011 — agosto
2013 (después del TLC),
versus agosto 2009 - agosto
2011 (antes del TLC).
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147

DE LAS NUEVAS EMPRESAS NO
MINERAS EXPORTADORAS SON
DE BOGOTA Y 81 DE ANTIOQUIA

® © ¢ & o o o o o

16,5%

AUMENTARON LAS
EXPORTACIONES NO
MINERAS.

56

159,3%

SUBIERON LAS
EXPORTACIONES DE
MANUFACTURAS DE CUERO.

® © ¢ & o o o o o

NUEVAS EMPRESAS DEL SECTOR DE
AUTOPARTES COMENZARON A
EXPORTAR A CANADA.

+100%

t
by
1| L! CRECIERON LAS EXPORTACIONES
- DE COSMETICOS Y PRODUCTOS
= DE ASEO, ASI COMO LAS DE
= ACEITES Y GRASAS

® © 06 06 6 06 06 0 06 0 0 0 0 0 0 0 0 O 0 0 0 O 0 O O O 0 0 0 0 o o

65,1%
e y 0

= FUE LA VARIACION EN LAS
VENTAS DE CONFECCIONES
o HACIA CANADA, CON UN

CRECIMIENTO DEL ORDEN DE
US$5 MILLONES
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44.9%

FUE EL INCREMENTO
REGISTRADO POR PARTE
DEL SECTOR FARMACEUTICO
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146,5% y

FUE EL AUMENTO REGISTRADO _»
EN ARTICULOS PARA EL HOGAR
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Para negociar exitosamente con
empresarios de Canada es
importante tener en cuenta

algunos aspectos de la cultura
de negocios de este pais.

Canadé es el pais con el mayor nimero de importaciones del
mundo.

La provincia mas importante del noreste es Quebec, la cual es
mayoritariamente francoparlante. En la regién francéfona de
Canadé los habitantes valoran que traten de hablar francés. Sin
embargo, por claridad la mayoria de negocios se hacen en
inglés, asi como las comunicaciones escritas.

Las vestimentas son informales. Sélo los abogados, nancieros
y el gobierno estd de vestido entero y corbata. La mayoria de
personas en negocios acostumbra a vestir “business-casual”.

En las reuniones se aconseja evitar temas politicos y religiosos,
debido a las distintas culturas del pais. Tanto en la parte inglesa
como en la francesa son altamente respetuosos por temas de
inmigracion.

Se recomienda poner titulos en las tarjetas de presentacion.
Dada la poblacion asiatica que habita en Canada se valora que
se entregue la tarjeta con las dos manos. Esta se debe dar de
manera que le quede al derecho al comprador y no a uno para
que la pueda leer de una vez. Se espera respeto por el titulo que

se tiene.

En el &rea francesa las citas duran aprox-
imadamente 40 6 45 minutos cada una.
En este lapso se tiene que presentar la
propuesta y hacer una retroalimentacion
de la misma. El mensaje principal debe
ser: “el por qué estamos aqui, nos intere-
sa hacer negocio con ustedes y esta es
nuestra propuesta”.

Se debe tener una propuesta de valor
clara, destacando aspectos como el pre-
cio, servicio y calidad. La calidad en este
mercado es un prerrequisito, no un valor
agregado. Tienen privilegio las empresas
con historia, aunque no es un aspecto
muy relevante.

Se recomienda:

* Investigar con quién se va a sentar a
negociar.

o Esperar a que el comprador rompa el
hielo.

o Saber manejar temas algidos sobre
Colombia y no darle trascendencia a
estos.

* Controlar los tiempos de entrega.

* Hacer una conclusion de la reunion.

o Llevar un documento impreso para la
propuesta o USB.

o Al hacer el “wrap up” o conclusion de
la reunion, se debe dejar expectativa
de un segundo encuentro.

o Estar seguro de que los temas
tratados queden claros de lado y
lado.

* Tener los documentos en inglés.

En el primer acercamiento por correo se
recomienda poner “Dear Mr.” o “Dear
Mrs.”. En los correos electrénicos se es-
peran respuestas rapidas. Aproximada-
mente el tiempo de respuestas es de 1
dia. Pre eren manejar todo por correo.
Ademas, por este medio se asignan te-
mas y responsables, ademas se hace un
correo de agradecimiento al siguiente dia
de la reunidn.

Dada la capacidad y la experiencia de
importacion en Canadd se recomienda
saber aspectos de la oferta del producto
que se estd ofreciendo, tener clara la
ventaja competitiva y poder hacer un
benchmarking del producto o servicio
que se va a ofrecer; asi como saber com-
pararse con la competencia.

Apesar de la cercania geogra ca con Es-
tados Unidos, el mercado canadiense es
més similar al mercado europeo. Se
recomienda no destacar las relaciones
comerciales que se pueden tener con Es-
tados Unidos, asi como tampoco com-
parar las dos naciones, ya que los cana-
dienses son bastante orgullosos de su
pais.

Las estas judias afectan el calendario
de negocios en Canadd. Ademas, se pre-
senta alto impacto de las estaciones en
las tendencias del consumo.

Los canales de distribucion, promocion y
control estan altamente estructurados y
especializados. Hay que tener presente
las largas distancias entre los principales
centros de comercializacion de mercan-
cias.

Los canadienses proyectan y promueven
una imagen de personas sencillas, justas
y paci cas. Presentan un alto interés por
el medio ambiente, la salud y la edu-
cacion.

En las negociaciones son directos y
agiles en los negocios, por lo que
esperan lo mismo de la contraparte. Les
gusta trabajar por proyectos y etapas
para lograr los objetivos.
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Fuente: Global Trade Atlas www.gtis.com
Primer semestre de 2013 versus primer semestre de 2012

DE ACUERDO A LOS RESULTADOS DEL
GLOBAL TRADE ATLAS, PARA EL PRIMER
SEMESTRE DE 2013 LAS EXPORTACIONES
COLOMBIANAS A CANADA ALCANZARON
US$367,7 MILLONES, AUMENTADO UN 13,4%,
LO QUE EQUIVALE A US$ 43,6 MILLONES MAS
QUE EN EL PRIMER SEMESTRE DE 2012.

EN LOS PRIMEROS 6 MESES DE 2013, EL
SECTOR NO MINERO CON MAYORES
CRECIMIENTOS FUE EL DE FRUTAS FRESCAS,
REGISTRANDO UN AUMENTO DE 5,43%, ES
DECIR US$1,7 MILLONES MAS QUE EN 2012,
CUANDO ALCANZO US$31,6 MILLONES.
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107%

PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS TUVO UN
CRECIMIENTO DE 33,3%, AL PASAR DE US$4,2
MILLONES EN 2012 A US$5,7 MILLONES EN EL
PRIMER SEMESTRE DE 2013.
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20,3%

FUE EL CRECIMIENTO DE PRODUCTOS

DIVERSOS DE LAS INDUSTRIAS QUIMICAS, CON
EXPORTACIONES DE US$3,7 MILLONES, US$619 MIL
MAS QUE EN EL MISMO PERIODO DE 2012.
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53,9%

FUE EL AUMENTO DE PRENDAS Y COMPLEMENTOS
DE VESTIR DE PUNTO, AL EXPORTAR UN MILLON DE
DOLARES MAS EN 2012, ALCANZANDO US$2,8
MILLONES EN EL PRIMER SEMESTRE DE 2013.
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CRECIERON LAS EXPORTACIONES DE
GELATINA Y SUS DERIVADOS, AL MOSTRAR
US$1,2 MILLONES MAS QUE EN EL PERIODO
ANTERIOR.

o Porque es el
segundo pais
desarrollado
con el que
Colombia
logré poner en
vigencia un
Tratado de
Libre
Comercio, lo
cual es un
buen
precedente
para los
demas
acuerdos que
el pais viene
negociando.

Porque
Canada es
una de las
grandes
economias
desarrolladas,
genera el
2,6% del PIB
mundial y es
un pais con
un alto poder
adquisitivo;
cuenta con un
ingreso per
capita de
US$38.614,
unas cinco
veces mas el
registrado por
Colombia.

* Porque tiene
suscritos
acuerdos de
libre comercio
con Chile
(1996), Israel
(1996),
México y
EE.UU. (1994),
Costa Rica
(2002), Peru
(2009) y EFTA
(2009),
Panamay
Jordania,
mientras que
negocia otros
adicionales.

Porque
Canadé ocupa
un lugar
destacado a
nivel mundial,
tanto en el
intercambio
comercial de
bienes y
Servicios,
como en los
ujos de
inversion.

¢ QUE SE NEGOCIO EN EL ACUERDO?
¢Y CUALES SON SUS BENEFICIOS?

Porque segun
un estudio
realizado por
la O cina
Canadiense
de Facilitacion
del Comercio
(TFO), Canada
es uno de los
paises del
mundo con la
mas alta
importacion
per cépita.
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El mercado de Canada ofrece oportunidades que contribuyen a
aumentar el crecimiento potencial de la economia colombiana y
a generar mayor desarrollo. Una de las ventajas de la mayor
integracion con este pais, es tener acceso preferencial a un
mercado de 33 millones de consumidores con alto nivel de
ingresos.

El TLC con Canada comprende tres acuerdos independientes,
que se relacionan entre si. El Acuerdo de Libre Comercio, que
contiene el grueso de las disciplinas comerciales que regiran la
relacion entre los dos paises; el Acuerdo de Cooperacion
Laboral, que contiene obligaciones en materia de proteccion de
los derechos laborales y cumplimiento de las normas internas;
y el Acuerdo sobre Medio Ambiente, que contiene las
obligaciones de las partes en materia de estandares de
proteccién ambiental a aplicar en sus territorios.

El acuerdo estd enmarcado en los principios de trato nacional, trato de nacion méas
favorecida y transparencia. Bene cia a los sectores exportadores porque podrén
vender sus productos y servicios en condiciones favorables en el mercado canadiense
y se fomentard la inversion. Bene cia también a los productores nacionales que ahora
tendrén la capacidad de adquirir bienes y servicios a precios mas competitivos,
sobresaliendo la e ciencia y competitividad.

El contenido del TLC incluye tres grandes bloques de materias, que no siguen
necesariamente el orden de los capitulos del acuerdo, pero facilitan su comprension:

* En primer lugar estén los temas relacionados con el acceso de mercados en los
que se incluyen materias como acceso de mercancias (agricolas y no agricolas),
reglas de origen, procedimientos de origen y facilitacion del comercio, medidas
sanitarias y tosanitarias, obstaculos técnicos al comercio y medidas de defensa
comercial.

* En segundo lugar se presentan los aspectos vinculados con la inversion y los
servicios, en los que se destacan temas puntuales como la inversién, el comercio
transfronterizo de servicios, telecomunicaciones, servicios nancieros y la
entrada temporal de personas de negocios.

* En tercer lugar, se describen los temas transversales, que establecen disciplinas
a las que se someten las actividades comerciales de ambos paises; incluye las
politicas de competencia, los asuntos laborales y ambientales, la contratacion
publica, el comercio electrénico, la cooperacion relacionada con el comercio y la
solucién de controversias.

En materia de acceso a los mercados de bienes no agricolas, se
bene cian de los programas de liberacion aquellas mercancias que
hagan uso de los instrumentos de promocion de exportaciones
como Plan Vallejo y Zonas Francas. También se incorporaron en el
acuerdo algunos productos remanufacturados, como maquinaria y
equipo, que permitiran el desarrollo de la industria nacional y la
reconversion industrial a un menor costo. Se permite mantener la
politica nacional de ingreso de bienes usados, desechos,
desperdicios y vehiculos frios.

En bienes agricolas, Colombia consolidd las preferencias del SGP
en el acuerdo y obtuvo asimetria en las modalidades de
desgravacion a su favor, teniendo en cuenta de manera especial el
impacto sobre la produccién. Excepcionalmente en productos
avicolas y productos lacteos se ofrecen desgravaciones sobre los
contingentes que ese pais mantiene bajo los compromisos en la
OMC.

Este no solamente contempla la liberalizacion del comercio de mercancias, sino que
incluye también compromisos sobre el comercio de servicios, inversiones, temas
ambientales y laborales relacionados con el comercio. Ademés comprende un
capitulo de fortalecimiento de las capacidades comerciales (cooperacion), para
maximizar las oportunidades del acuerdo. Es la primera vez que Canadd acepta
incorporar dentro de un acuerdo comercial, compromisos en estas materias.

Se establecieron reglas de origen favorables para productos claves, como:
agropecuarios, textil-confeccion, calzado y siderurgia. También se negociaron
disposiciones sobre transparencia y agilidad en los procedimientos de retiro de
mercancias antes del pago de impuestos, esquemas de cooperacion entre
autoridades aduaneras y despacho rapido de mercancias de bajo riesgo, entre otros
en el capitulo de procedimientos de origen y facilitacion del comercio.
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LOGISTICA DE

Desde los puertos de Cartagena hacia la Costa Oeste de Canada
existen dos navieras que ofrecen servicios directos, las restantes lo
hacen por conexion. Hacia los puertos de la Coste Este de Canada
actualmente no hay oferta de servicios directos. Sin embargo, se
cuenta con méas de 45 rutas en frecuencia semanal por parte de
ocho navieras que recalan en mas de cuatro puertos canadienses,
tanto desde la Costa Atlantica como desde la Paci ca.

El intercambio comercial por via maritima entre Colombia y
Canadd se hace principalmente por los puertos de Montreal,
Halifax, Toronto y Vancouver.

En cuanto al transporte aéreo, hay una oferta de servicios desde
Bogota, Cali y Medellin, dirigido principalmente a ciudades de
Canadd como Calgary, Edmonton, Halifax, Montreal, Ottawa,
Quebec, Toronto, Winnipeg y Vancouver.

Fuente: Prestatarios de servicios maritimos y aéreos procesada por Proexport Colombia.
La informacion incluida en este per | es de cardcter indicativo, ha sido obtenida

directamente de los diferentes prestatarios de servicios y deberd con rmarse al
programar un embarque especi co.

ACCESO MARITIMO

TENGA EN CUENTA QUE...

Canadé aplica la norma NIMF-15 desde el 16 de septiembre
de 2005. Esta medida reduce el riesgo de introduccion y/o
dispersion de plagas cuarentenarias, relacionadas con el
embalaje de madera (incluida la madera de estiba),
fabricado de madera en bruto de coniferas y no coniferas,
utilizado en el comercio internacional.

ACCESO AEREO

Actualmente Colombia cuenta con mas de 26 rutas aéreas de
exportacion para carga, directas y con conexion, operadas por 7
aerolineas con cupos de carga, que tienen acceso a 9 ciudades
de Canada.

Tiempo de vuelo
directo (horas)

Tiempo de vuelos
en conexion (horas)

DESTINO

Costa Este 6h 5m 7h 35m

Costa Oeste N.S. 8h 20m

Colombia cuenta con mas de 45 rutas maritimas de exportacion para carga directas y con conexion prestadas por 8 navieras, que

recalan en mas de 4 puertos de Canada.

COSTA ESTE COSTA OESTE

Fuente: Prestatarios
de servicios

ORIGEN

Tiempo de transito
directo (dias)

Tiempo de transito en
conexidn (dias)

Tiempo de transito
directo (dias)

Tiempo de transito en

A > maritimos y aéreos
conexidn (dias)

procesada por

Proexport Colombia.

Costa Atlantica N.S. 16 - 20 16- 19 21-24
Costa Paci ca N.S. 14-16 N.S. 17- 26 N.S: No hay oferta de
servicio.
PROGRAMAS DE FACILITACION DEL COMERCIO EXTERIOR COLOMBIANO
PROGRAMA ALCANCE ENTIDAD
Modelo de gestion * Simpli car los despachos aduaneros de exportacion y salida de mercancias del territorio nacional. Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales-DIAN
Muisca * Eliminacion del uso del papel en los tramites del proceso de exportacion. www.dian.gov.co

Ventanilla Unica
de Comercio
Exterior- VUCE

Inspeccién Fisica
Simultanea para
Puertos

Sistema de comercio
exterior 7/24 en
puertos

Operador Econémico
Autorizado- OEA

El usuario puede efectuar las operaciones de comercio exterior (Importaciones, Exportaciones,
Formulario Unico de Comercio Exterior) via Internet, ante las entidades competentes para la
realizacion de sus operaciones de comercio exterior.

Establece el procedimiento de la inspeccién simultéanea, identi cando y articulando las actividades
que deben realizar cada uno de los actores que intervienen en las operaciones de exportacion en los
lugares habilitados de los diferentes nodos de transferencia.

Busca que las entidades de control del comercio exterior, como el Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos (INVIMA), el Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), la Direccién de
Impuestos y Aduanas (DIAN) y la Policia Antinarcéticos, operen 24 horas, los 7 dias de la semana.

Desarrollar mecanismos que faciliten dia a dia las operaciones de comercio exterior; esto, como un
objetivo consecuente con el marco normativo de la OMA que busca lograr aduanas mas e cientes y
modernas, se j6 como objetivos del OEA la seguridad y la facilitacién; entendiendo la segunda como
consecuencia de la primera.

https://muisca.dian.gov.co/WebArquitectura/DefPortal.faces

Ministerio de Comercio Industria y Turismo

www.mincomercio.gov.co

Ministerio de Comercio Industria y Turismo

WWWw.mincomercio.gov.co

Ministerio de Comercio Industria y Turismo

WWwWw.mincomercio.gov.co

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales-DIAN
www.dian.gov.co
http://www.dian.gov.co/descargas/operador/index.htm

PLATAFORMA DE EXPORTACION
PARA TERCEROS MERCADOS

Colombia se ha convertido en un punto de
enlace para el mundo y se consolida como
plataforma de exportacion para terceros
mercados, esto se debe a su ubicacion
geogra ca y a los acuerdos comerciales
vigentes y en negociaciéon. El pais ha
identi cado oportunidades comerciales con
diferentes economias y en diversos sectores
productivos para contribuir, entre otros
factores, al fortalecimiento de las estrategias
regionales, la competitividad y favorecer la
atraccion de inversion extranjera directa.
De esta manera, Colombia es un destino
ideal para inversionistas que deseen
establecer sus operaciones en un lugar
que ofrece condiciones idoneas para
abastecer el mercado interno y llegar con
facilidad a otros paises.

Colombia brinda
garantias para
inversiones seguras y
rentables, por esto el
Banco Mundial (Doing
Business 2013) lo
cataloga como el pais de
Latinoamérica que méas
reformas ha hecho para
facilitar las inversiones,
el tercero mas amigable
para hacer negocios en
la region y el sexto en el
mundo que mé&s protege
al inversionista.

The Economist ha
establecido que
Colombia sera uno de los
paises que mas
contribuird en el
crecimiento de la
economia mundial
durante los proximos
cinco anos, debido a los
avances en la seguridad
nacional, por el respeto
que mantiene el pais a la
propiedad privada y a la
propiedad intelectual, a
los tratados de libre
comercio y al rapido
crecimiento de la
inversion extranjera en el
pais.

Los acuerdos de
comercio permiten a
empresas de otros
paises hacer negocios
internacionales

desde Colombia,
promocionandolo como
un hub de la regién y
convirtiéndolo en un
destino para la inversion
extranjera con ventajas
en términos arancelarios
y facilidades logisticas.
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ARANCEL

SECTOR MILLONES OYECTOS, Min.% Maéx.% Colombia
DE US$ NVERSION

oo~

/ Quimicos 869.241 32 0% 270% 8,5%"
e e s, 245.160 6 0% 5% 0%
Metales 207.166 71 0% 8% 0%
& bt P 122.083 29 0% 9% 0%
Farmacéuticos 102.490 1 0% 3% 0%
oo™V 96,301 8 0% 7,5% 0%
Cauchos 65.351 11 0% 15%  8,5%"

35.975

48

Textiles 0% 13%  8,5%"

*Arancel en desgravacion

CONECTIVIDAD MARITIMA OPORTUNIDADES PARA EL INVERSIONISTA

Brasil es uno de los principales exportadores de Canada. Sin

LINEA m Ly Tiempo de L, FLETE USS embargo, éste no mantiene ni estd en proceso de negociacion
y , , transito Conexiones 20 STD |40 STD/ 40 HC - , ) | oai ,
MARITIMA Pais Puerto Pais Puerto ., de un tratado de libre comercio con el pais norteamericano.
(dIaS) Contenedor | Tonelada | Contenedor| Tonelada : f q 7
: = En cambio el acuerdo comercial entre Colombia y Canadé le
Maersk Line Brasil Suape Canada | Vancouver 53 Sﬂgm'nEr.a,\s,l'gn?rreeg?_egi\’:dné 7000 | 250 | 8650 | 288 . e ——— permite al pais acceder a uno de los principales mercados del
S— = mundo, como es Canada, con cero aranceles. El inversionista
Maersk Line Brasil Suape | Canada | Vancouver 45 Bremerhaven- Alemania 4890 | 175 | 6158 | 206 de Brasil puede instalarse en Colombia para aprovechar las
Mediterranean . Costa ) ) ventajas del acuerdo comercial y asi exportar a Canada en
Shipping Co Colombia | atlantica Canada | Vancouver 16 Balboa- Panama 2740 | 98 |[3070 | 102 sectores como el quimico o el metaltrgico, en los que Brasi
Hamburg Sid Gl At(l;gr?tt%a GanadaFEncouver 16 Directo 1480 | 53 1770 | 59 wgne. invirtiendo en el exterior y que.r}an ocupaqo unolde los
principales renglones de exportacion del pais carioca a
I\SAheiggienrgrlaggan Colombia ngl,stga Canada | Vancouver 14 Balboa- Panama 1660 | 59 |2080 | 69 Canada.
Proexport ha identi cado algunos paises que pueden
CONECTIVIDAD AEREA aprovechar a Colombia como plataforma exportadora a
Canada, tales como:
| ORIGEN DESTINO
Tiempo de nact Flete : _
OPERADOR Pais Ciudad Pais Ciudad via‘j)e* Conexiones Clase US$ / Kg* China Tailandia
Iraq Malasia
Air Canada Colombia | Bogota Canada | Montreal | 7 HORAS Directo Pasajeros 1,52 Noruega Argentina
Air Canada Brasil | SaoPaulo | Canada | Montreal 1125,-'%%8 Toronto- Canadd Pasajeros Suiza Australia
Kazajstan

u @ proexportcol n facebook.com/Proexport WWW. proexport.com.co
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Después de un crecimiento moderado en 2009, las llegadas de
canadienses a Colombia se han incrementado de forma
considerable durante los dos ultimos afios, con crecimientos
cercanos al 17%.

LLEGADAS DE VIAJEROS DE CANADA
A COLOMBIA (2011-2012)

CARACTERISTICAS Y PREFERENCIAS DE
LOS VIAJEROS CANADIENSES

La edad promedio de los viajeros cana-
dienses es de 35 afios, ellos suelen viajar
entre los meses de noviembre y marzo.
Cuando realizan viajes vacacionales, lo
hacen principalmente a destinos de larga
distancia. Los viajeros vacacionales son
principalmente jévenes entre los 15y 30
afios, los mayores de 60 afios manejan
un gasto promedio de US$130 por noche,
mientras que el turista de negocios gasta
el doble.

Los canadienses suelen viajar principal-
mente por motivos vacacionales. Del
total de viajes al exterior, el 87%
corresponde a viajes de ocio y relajacion;
mientas que 6,5% corresponde a viajes
de negocios y el 6,5% a viajes de
reuniones. Aproximadamente el 70% de
los viajeros canadienses que llegan a
Colombia lo hacen por turismo, sélo 5%
de ellos tienen como principal motivo
asistir a eventos.

PRINCIPALES DESTINOS DE LOS
TURISTAS CANADIENSES EN COLOMBIA

En 2011, las ciudades reportadas como destino principal por los canadienses fueron:
Bogota con el 45%, seguida de Cartagena de Indias con un 20%, Medellin con 10,6%
y San Andrés con el 10,1%. Cartagena de Indias ha ganado participacion como uno de
los lugares favoritos en Colombia para los viajeros canadienses.

En 2012, Bogota continud siendo el principal destino de los viajeros canadienses con
43,8%; seguido por Cartagena de Indias con el 25,4% y San Andrés con 9,3%.

Barranquilla

1,8%

Cali

3,6% \

Bucaramanga
1%

OFERTA DE COLOMBIA
PARA LOS TURISTAS

CANADIENSES

Colombia ofrece variedad y un exético
portafolio de experiencias dnicas a lo
largo y ancho de su territorio. Para el
mercado canadiense se han identi ca-
do preferencias por el Turismo de
Naturaleza, Cultural y de Sol y Playa.

Bogotd, Medellin, Mompox, Barichara,
Giron, Villa de Leyva, San Agustin,
Santa Marta, San Andrés Islas y
Cartagena de Indias son algunos de
los principales destinos.

Cartagena de Indias, una ciudad
fantastica que guarda parte de la
historia colombiana en sus murallas,
balcones, construcciones y en sus
angostos caminos de piedra. Este
lugar es reconocido ampliamente a
nivel internacional, enamora al
visitante con la magia de su arquitectura
entre colonial y moderna, ademas del
legado cultural que se mani esta a
través de sus habitantes. La heroica
inspiré al nobel de literatura, Gabriel
Garcia Marquez, y fue el primer lugar
de Colombia inscrito en la lista de
Patrimonio Mundial en 1984.

Para los amantes del Turismo de
Naturaleza, Colombia es uno de los
paises més ricos en diversidad biolégica,
representada en su vasta geografia
compuesta por dos mares, tres
cordilleras y una sierra nevada; selvas
exuberantes y rios caudalosos que
persuaden a los canadienses para que

lo visiten.

Bogota Este pais alberga el 20% de especies

43,8% de aves en el mundo, el 17% de an bios,
8% de peces dulceacuicolas, 8% de
reptiles, 16% de mariposas diurnas y
10% de mamiferos. Los turistas cana-
dienses disfrutan de las actividades de
naturaleza, principalmente en Leticia,
Santa Marta, Guajira, Paisaje Cultural
Cafetero, Medellin y Bahia Solano.

Resto
6,4%

44497

38394

LLEGADA DE VIAJEROS DE CANADA A
COLOMBIA (2007 - 2013) 15,9%

44497
38394

—

San Andrés
8,6%

—

Medellin
9,3%

32886

28279 28157
24469 27115 27632

Finalmente, los 1.600 kilémetros de
litoral en el Mar Caribe y su diversi cada
oferta de playas en islas paradisiacas
y en ciudades costeras son los
destinos mas concurridos por los
canadienses, entre ellos se destacan
Cartagena de Indias, Santa Marta y
Fuente: Migracion Colombia, clasi cacion Proexport. San Andrés.

Fuente: Fuente: Migracién Colombia, clasi cacion Proexport.

Canada ocupd el décimo lugar como emisor de turismo hacia Cartagena
Colombia, con una participacion del 2,63% en el total de llegadas 25,4%
de viajeros extranjeros al pais durante 2012, registrando un

crecimiento de 16% en las llegadas en comparacion a 2011.

Fuente: Fuente: Migracién Colombia, clasi cacién Proexport.
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RUTA EXPORTADORA

Proexport, el aliado de los EMPRESARIOS

Con 8 o cinas, 27 centros de informacion en Colombia y mas de 30 representaciones en el exterior, la
entidad acompana la busqueda de oportunidades de negocios para exportaciones, inversion y turismo.

Como organismo vinculado al
Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo y como ejecutor de las
politicas del Gobierno Nacional,
Proexport Colombia contribuye al
crecimiento sostenible del pais a
través de la promocién de las
exportaciones no minero
energéticas, el turismo interna-
cional y la inversion extranjera.

Por medio de un trabajo
conjunto entre los empresarios
nacionales y extranjeros, ademas
de alianzas  entre el sector
publico y privado, la entidad
identi ca y hace seguimiento a
oportunidades comerciales que
se generan para Colombia en los
mercados externos.

Proexport ofrece un amplio
portafolio de servicios dirigido a
los empresarios que inician su
proceso de internacionalizacién o
que cuentan con experiencia
exportadora para llegar a mas
mercados con nuevos productos.

A través de la participacion en
macrorruedas, ferias, seminarios
de divulgacion de oportunidades
y misiones exploratorias, entre
otros escenarios de promocion,
la entidad avanza en la estrategia
de aprovechamiento de los TLC y
diversi cacion de mercados para
que los exportadores colombia-
nos establezcan nuevos
contactos y promocionen su
oferta.

Asi mismo, para los inversionis-

tas extranjeros interesados en
instalarse en Colombia,
Proexport ofrece informacion a
la medida, contactos con el
sector publico y privado vy
acompanamientos y organizacion
de agendas en el pais, ademas
de atencion a inversionista
instalado. Todos los servicios son
gratuitos 'y la informacion
suministrada se maneja de
manera con dencial.

Desde 2013, Proexport pone en
marcha una estrategia para
promover la inversiéon colombi-
ana en el exterior y con ello
aumentar la competitividad
empresarial y el crecimiento
econdmico. La entidad acom-
pafa las decisiones de inversion
de los empresarios colombianos
mediante la  identi cacion
de oportunidades, suministro
de informacion, perspectivas
econdmicas, disefio de estrate-
gias y promocion de inversiones
que generen encadenamientos
productivos.

La promocion del turismo en
Colombia también es parte de la
misién de Proexport. A través de
diferentes estrategias se promo-
ciona al pais como destino
turistico y se brinda apoyo a los
empresarios de este sector. Las
actividades de  promocion
incluyen: presentaciones de pais,
acompafamiento en proyectos
de gestion, viajes de familia-
rizacion, seminarios de
entrenamiento, macroruedas de
turismo y participacion en ferias
internacionales, entre otros.

SERVICIOS PARA
EMPRESARIOS

Através de los
centros de
informacién
ubicados en todo el
pais, los empresarios
pueden acceder
aprogramas de
capacitacion e infor-
macion especializada
que les permitira
conocer los
mercados externos.

Seminarios de
divulgacion de
oportunidades.
Encuentre la
programacion en la
pagina web
WWw.proexport.com.co

El portafolio de
servicios para
potenciales inver-
sionistas incluye la
realizacion de semi-
narios de divulgacion
de las oportunidades
que ofrece Colombia
y articulacion con las
entidades regionales.

E portal
www.colombia.travel
ofrece informacion
para que los turistas
vacacionales y
corporativos
conozcan los
atractivos del pais.
También ofrece
informacion para
promocionar los
destinos y
actividades de
interés para

los viajeros
internacionales.

Linea gratuita:
019003310021

¢ Estalisto

o aexportar?

[dentifique

~ la potencialidad
_desuproducto

®

Conozca
la demanda
de su producto

I

Conozca las
erramientas

de promocion

SUS costos de
expartacion

Ruta Exportadora,
la guia hacia los
NUevos negocios

Proexport pone al servicio de
los empresarios una completa
herramienta que les permitird
evaluar las fortalezas y
desafios, analizar los mercados
y tomar decisiones para
aprovechar las oportunidades
de negocios en el exterior.

En un recorrido por cinco
pasos encontrard los
instrumentos que le
ayudaran en su proceso de
exportacion, podré
identi car los requisitos

tosanitarios y técnicos; los
bene cios arancelarios
derivados de los acuerdos
de libre comercio; el tipo de
transporte y la logistica
necesaria e incluso, la
estrategia para de nir los
precios y los términos de la
negociacion.

1. ESTA LISTO
PARA EXPORTAR?
1.1. Haga una seleccion
preliminar de su producto.
1.2. Evalte su capacidad
empresarial

1.3. Capacitese

y fortalezca sus
conocimientos en
comercio exterior.

El primer paso es
evaluar su capacidad
empresarial. La Ruta
Exportadora incluye
un test exportador
(autodiagnéstico) que
le permitira realizar un
andlisis completo en
linea sobre su capacidad
exportadora. Los
resultados seran enviados
a un asesor que evaluard y
procesard la informacion.
De igual manera
encontrard un enlace
al servicio de asesoria
en linea para conocer si
estd listo para iniciar una
exportacion y los servicios
que Proexport ofrece.

2. IDENTIFIQUE

LA PCTENCIALIDAD
DE SU PRCDUCTO
2.1. Identi que su
posicién arancelaria
2.2, Identi quela
potencialidad del producto
en los mercados

2.3. Evalle condiciones
de acceso (aranceles,
certi caciones y otros
requerimientos)

Si la empresa se
encuentra lista para
exportar, el siguiente paso
es identi car la partida
arancelaria de su producto.
Para ello, la Ruta
Exportadora cuenta con
un enlace a la Direccién
de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN) donde
podra referenciar esta
informacion.

Después de identi car
su producto, debe analizar
su comportamiento en los
mercados internacionales,
los principales proveedores
y el valor exportado
por Colombia. Para
esto Proexport dispone
de dos herramientas:
el identi cador de
oportunidades que le
permitira conocer las
estadisticas de exportacion
desde el afio 2010,
las importaciones, los
mercados potenciales
para su producto, los
principales proveedores y
algunos enlaces de interés.

También encontrarad
una Bodega de datos
que le permitira ampliar
la informacién sobre las
exportaciones colombianas
por pais de destino,
principales sectores y
subsectores, partidas
arancelarias, volimenes
exportados y departamento
de origen desde el afo
2010. Por dltimo es clave
evaluar las Condiciones
de acceso en el mercado

potencial. Para ello, la
Ruta Exportadora de
Proexport ha creado una
herramienta que identi ca
las principales condiciones
de acceso, informacion
general sobre el pais, y
enlaces a paginas web

de organismos o ciales

0 no gubernamentales
sobre aranceles, normas
de origen, acuerdos
comerciales, reglamentos
técnicos y medidas
sanitarias y tosanitarias.

3. CONOZCA

LA DEMANDA

DE SU PRODUCTO
3.1. Oportunidades y
tendencias

3.2. Consulte la logistica
internacional

Proexport ha realizado
un trabajo de identi cacion
de oportunidades
comerciales en diferentes
mercados. En el enlace
Conozca mas sobre las
oportunidades de negocio
encontrard informacion
sobre tendencias y
principales canales de
distribucién que Proexport
ha identi cado en los
mercados internacionales.

Asimismo, encontrara
en el enlace Conozca
las publicaciones de
Proexport informacién de
mercados y productos con
oportunidad.

Para aumentar la
e ciencia y la efectividad

de las exportaciones,

es importante tomar

las mejores decisiones
logisticas. La Ruta le
ayudard a conocer la
infraestructura disponible
en el pais, la logistica que
necesita y las alternativas
de transporte que tiene

en el mercado de destino.
En este punto podra
acceder al Directorio

de Distribucion Fisica
Internacional — DFI, el

cual es una herramienta
que Proexport ha puesto

a disposicion de los
exportadores colombianos
y de los importadores
internacionales para
apoyar y facilitar su labor
en la consecucion de
informacion relevante

y actualizada sobre los
proveedores de servicios
relacionados con la cadena
logistica. En este directorio
podra encontrar mas de
300 empresas clasi cadas
de acuerdo con el servicio
que ofrecen. Hay datos
relacionados con los
procesos de: embalaje,
empaque, transporte
maritimo, terrestre y
aéreo, agentes de aduana,
certi cadoras, entre otros.

4. SIMULE SUS
COSTCS DE |
EXPORTACION

En este paso encontrard
informacion relacionada
con la estrategia de
precios, los términos de

S| ESTA DECIDIDO A COMENZAR ESTE CAMINO, LO INVITAMOS A RECORRER CADA UNO

DE LOS CINCO PASOS EN EL SITIO WEB HTTP://WWW.PROEXPORT.COM.CO/ RUTA- EXPORTADORA

negociacion usados en
comercio internacional y
el Simulador de costos
que permite calcular un
valor aproximado para

la exportacién de un
producto. Las alianzas
son un punto crucial al
momento de incursionar a
un mercado internacional,
es por ello que la Ruta
Exportadora enumera

las principales ventajas
que ofrecen las alianzas

e invita a evaluar si

son necesarias en el
proceso exportador. De
igual manera Proexport
facilita a las empresas
que trabajan de manera
conjunta con la entidad, el
acceso a servicios Courier
y asesoria con consultores
especializados en
condiciones preferenciales.

5. CCNOZCA LAS
HERRAMIENTAS DE
PRCMCCION

La Ruta exportadora
dispone de los calendarios
y temas que se abordaran
en los seminarios y
actividades de Promocion
que Proexport tiene
programados para que los
empresarios aprovechen
al maximo, los acuerdos
comerciales vigentes y
futuros que tiene el pais.

Lo invitamos a
que conozca otras
herramientas para el
exportador en wwww.
colombiatrade.com.co

u @ proexportcol

n facebook.com/Proexport

Wwww.proexport.com.co



T
OFICINAS DE PROEXPORT EN COLOMBIA

BARRANQUILLA Tel.: +57 (1) 560 0100 CALI de Cartagena. 583 5998 -572 4088. ccorrea@proexport.com.co

Calle 77 B No. 59 - 61. http://pqr.proexport.com.co  Carrera 2a oeste Tel.: +57 (5) 654 4320. Correo electrénico: PEREIRA

Centro 2. O cina 306. BUCARAMANGA No. 6 - 08, 0 cina 403. Correo electronico: mcgarciah@proexport.com.co  Carrera 13 No. 13- 40

Tel.: +57 (5) 360 4000 Calle 31 ANo. 26 - 15, Tel.: +57 (2) 892 0291/ mpimiento@proexportcom.co  MEDELLIN O cina 402.

Correo electrénico: o cina 706, centro comercial 94 /96/97 CUCUTA Calle 4 sur No. 43 A- 30. Centro Comercial Uniplex.

pranzini @proexport.com.co  La Florida, Cafiaveral. Correo electronico: Calle 10 No. 4 - 26. Piso O cina 401. Edi cio Av. Circunvalar

BOGOTA Tel.: +57 (7) 638 2278 arubio@proexport.com.co 4.Torre A. Edi cio Camara  Formacol. Tel.: +57 (6) 335 5005.

Calle 28 No. 13A-15. Correo electrénico: CARTAGENA de Comercio de Cucuta. Tel.: +57 (4) 352 5656 - Correo electrénico:

Pisos1,35y 36. apimiento@proexport.com.co  Centro de Convenciones Telefax: +57 (7) 571 7979 Correo electronico: esanchez@proexport.com.co

CENTROS DE INFORMACION
No.  CENTRO DE INFORMACION DIRECCION CORREO ELECTRONICO TELEFONO
1 ABURRA SUR Calle 48 # 50-16 Piso 4 Itagii (4)444-2344
2 ARMENIA SEDE UNIVERSIDAD Carrera 14 # 05-29 primer piso wsaavedra@proexport.com.co  (6) 746-2646
3 ARMENIA SEDE CAMARA Carrera 14 # 23 - 15 piso 3 wsaavedra@proexport.com.co  (6) 741-2300
4 BARRANQUILLA SEDE UNIVERSIDAD Universidad del Norte km. 5 Via Puerto Colombia 4to piso jgalvis @proexport.com.co (5) 350-9784
5 BARRANQUILLA SEDE CAMARA Via 40 # 36-135 Antiguo Edi cio de la Aduana jgalvis@proexport.com.co (5) 330-3749
6 BOGOTA SEDE CENTRO Calle 28 # 13 A- 15 piso 1 asesorzeiky @proexport.com.co (1) 307-8028
7 BOGOTA SEDE NORTE Calle 74 # 14-14 Torre A Piso 3 asesorzeiky @proexport.com.co (1) 325-7500
8 BUCARAMANGA Carrera 19 # 36-20 Piso oportilla@proexport.com.co (7) 652-7000
9 CALI SEDE UNIVERSIDAD Calle 2A # 24C-95 Barrio San Fernando jmolina@proexport.com.co (2) 554-1584
10 CALI SEDE CAMARA Calle 8 # 3-14 piso 6 jmolina@proexport.com.co (2) 8861373
11 CARTAGENA Centro Comercial Ronda Real 2. Local 151 Sector Santa Lucia crosales @proexport.com.co (5) 653-5029
12 CUCUTA Calle 10 # 4-26 Ed. Camara de Comercio 4 piso Torre A oportilla@proexport.com.co (7) 582-9527
13 IBAGUE calle 10 # 3-76 Mesanine Edi cio Camara de Comercio de Ibagué ncleal @proexport.com.co (8) 2772000
14 MANIZALES Carrera 23 # 26-60 Piso 3 0 cina comercio exterior (6) 884-1840
15 MEDELLIN Calle 4 Sur No. 43A - 30, O cina 401, Edi cio Formacol alondono @proexport.com.co (4) 352 5656
16 NEIVA Carrera 5 # 10-38 Piso 1 obolanos @proexport.com.co (8) 871-3666
17 PALMIRA Calle 28 # 30-15 off. 301 vchapuesgal @proexport.com.co (2) 273-4658
18 PASTO Calle 18 # 28-84 Edif. Cdmara de Comercio de Pasto 2 piso aalvarado@proexport.com.co (2) 731-1445
19 PEREIRA Carrera 8 # 23-09 local 10 srios @proexport.com.co (6) 338-6640
20  POPAYAN Carrera7 # 4-36 (2) 824-3625
21 SAN ANDRES Av. Coldn, Edi cio Bread Fruit. O cina 203-204 2do Piso icriollo@proexport.com.co (8)512 0345
22 SANTA MARTA Av. Libertador # 13-94 Camara de comercio pmoron @proexport.com.co (5) 423-0828
23 TUNJA Calle 21 # 10-52 piso 1 jcifuentes @proexport.com.co (8) 742-0099
24 DUITAMA Transversal 19 # 23-141 jcifuentes @proexport.com.co (8) 760-2596
25 SOGAMOSO Carrera 11 # 21-112 piso 1 jcifuentes @proexport.com.co (8) 770-2954
26 VALLEDUPAR Clle 14 # 4-33local 1 amdiaz@proexport.com.co (5) 585-5600
27 VILLAVICENCIO Av. 40 # 24A-71 piso 3 jaragon@proexport.com.co (8)681-7777

PRESENCIA DE PROEXPORT EN EL MUNDO

ALEMANIA (Frankfurt) CENTROAMERICA SUR EMIRATOS ARABES (Abu Dhabi) INDIA (Nueva Delhi) REINO UNIDO (Londres)
ARGENTINA (Buenos Aires) (San José de Costa Rica ESPANA (Madrid) INDONESIA (Yakarta) RUSIA (Moscu)
BRASIL (Séo Paulo) y Panama). ESTADOS UNIDOS (Washington, JAPON (Tokio) TURQUIA (Estambul)
CANADA (Toronto, Vancouver y CHILE (Santiago) Atlanta, Chicago, Los Angeles, MEXICO (Ciudad de México TRIANGULO NORTE (Guatemala )
Montreal) CHINA (Beijing, Shanghai) Nueva York, Houston, Miami y Guadalajara) VENEZUELA (Caracas)
CARIBE (San Juan de Puerto Rico, ~ COREA DEL SUR (Sedl) y San Francisco) PERU (Lima)
Santo Domingo y Puerto Espafia) ECUADOR (Quito) FRANCIA (Paris) PORTUGAL (Lisboa)
MinCIT
/ .“n‘i,"i:'.:’.‘;";t,‘;".:"“" Ministro Vicepresidente Vicepresidenta Coordinador de Direccion: Fotos:
de Comercio, de Exportaciones de Planeacion Comunicaciones Calle 28 Proexport Colombia
Industria y Turismo. Ricardo Vallejo Maria Cecilia Obando Javier Héndez No. 13 A 15 Impresién
PROSPERIDAD Santiago Vicepresidente Gerente de Mercadeoy  Contenido Teléfonos: 5600100 Cargraphics
l PARA TODOS Rojas Arroyo de Inversién Comunicaciones Informacién Comercial WWW.Proexport.com.co
Presidenta Juan Carlos Gonzalez Diana Herazo Edicion Disefo y
de Proexport Vicepresidente Directora de Diana Arrieta Marin Preprensa
AW B PROEXPORT Marfa Claudia Lacouture  de Turismo Informacién Comercial ~ Sonia Lopez Ortiz El Espectador
COLOMBIA Enrique Stellabatti Claudia Bedoya Mery Cardenas Collante

PROMOCION DE TURISMO, INVERSION Y EXPORTACIONES

Si tiene preguntas o comentarios sobre los contenidos de esta publicacion, por favor escribanos a bibliotecavirtual @proexport.com.co

WWW.PROEXPORT.COM.CO



