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INFORMACION GENERAL

Los servicios y la
industria jalonan el
desarrollo en Caldas

-

Poblacion

984.155

Superficie
7.888km?

% PIB nacional
(2011)

15%

Capital

Manizales
Nidmero de municipios
27 municipios
Escalafon de
competitividad
(CEPAL)

Puesto 7 de 29
nacional

Tasa de desempleo
(2012)

10,2%

Fuente: Dane

La produccién agroindustrial,
el sector minero—energético, los
serviciosy laindustriametalme-
canica son algunas de las princi-
pales caracteristicas de Caldas,
que le permiten sacar provecho
de los TLC que Colombia tiene
vigentes y en negociacion.
Ademas, este departamento ha
generado oportunidades para
invertir en la industria de cos-
méticos y productos de aseo, asi
como en latercerizacion de ser-
vicios.

La mayoria de cultivos de la
zona son permanentes, entre
ellos estan: la cana de azucar, el
platano, la cafna panela, la yuca,
el cacao, la arracachay el fique.
Mientras que los cultivos tran-
sitorios son: el maiz, la papa, el

Twitter: @proexportcol

Principales sectores no
mineros* exportados en 2012

Agroindustrial

Articulos de hogar, oficina, hoteles y hospital

Metalmecanica

Quimico
Autopartes
Plastico y caucho

Agricola

Otros
Total

preciosas y café verde

Materiales de construccion

Textiles y confecciones

Valor FOB
US$

183.454.275
63.372.225
60.119.632
17.724.694
17.311.106
15.228.030

5.949.650
4.047.053
3.729.222
6.619.527
377.555.415

Fuente: Dane, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Clasificacién Proexport.
*El segmento no minero excluye carbén, ferroniquel, minerales, petréleo, piedras

Venezuela
Ecuador
Peru
Estados Unidos
México
Rusia
Alemania
Chile
China
Otros
Total

frijol y el tabaco rubio.

Para lograr el aprovecha-
miento agroindustrial y sos-
tenible de la biodiversidad,
Caldas planea, a partir de la
investigacion sobre las pro-
piedades y caracteristicas de
las especies biologicas, nuevos
usos y aplicaciones que estén
en sintonia con la demanda
mundial de productos alimen-
ticios, medicinales, aromaticos
o de tocador.

Laprincipal apuestade Caldas
en el sector manufacturero es
a la industria metalmecanica,
con el proposito de consoli-
darla, tanto en el mercado in-
terno como en el externo, con
énfasis en la produccién de he-
rramientas agricolas, para vin-

Principales destinos de exportaciones
no mineras de Caldas en 2012

Valor
FOB US$
55.059.000
52.609.691
48.387.449
37.600.057
24.275.271
24.161.399
21.978.922
9.890.165
9.776.794
93.816.668
377.555.415

1 Fuente: Dane. Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. B PIB per capita esté en precios
corrientes a 2011, con tasa de cambio promedio de 2011 (COP1.848,17). Clasificacién Proexport.
2 Escalafén de la competitividad de los departamentos en Colombia, 2009.

cularla con la apuesta agroin-
dustrial establecida en la agenda
interna del departamento.

En 2011, Caldas particip6 con
el 1,5% del PIB nacional, alcan-
zando US$5.018 millones y su
PIB per cépita estuvo alrededor
de US$5.119.

Conozca las oportunidades de
negocio identificadas por Proex-
port para Caldas, sus ventajas
competitivas, oferta exportable
y los beneficios que brindan los
TLC que Colombia tiene vi-
gentes con Estados Unidos, Ca-
nadd, Suiza, Liechtenstein, Mé-
xico, Chile, Triangulo Norte y
proximamente con la Unién Eu-
ropea, para un justo, moderno y
seguro desarrollo econémico del
departamento.

Facebook: Proexport Colombia
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Sectores de apuesta

regional

# Productos Apuesta regional PTP*
1 Cafés especiales
2  Forestales Hortofruticola
3 Frutas (pitaya, mango, feijoa,

bananito y lima tahiti) X Hortofruticola
4 Legumbres y hortalizas X

(aji'y esparrago verde) Hortofruticola
5 Sector cérnico X Carne bovina
6  Lacteos X Léacteos
7 Flores y follajes X
8  Cafa panelera X
# Productos /Servicios Apuesta regional PTP

Metalmecanica, con énfasis

1 en herramientas y en X

maquinaria y equipos.
2 : Confecciones X Sistema moda
3  Calzado X Sistema moda
# Productos /Servicios Apuesta regional PTP

Servicios de salud de alta
especializacion.

Generacion de oferta educativa
2 | ycreacion e industrializacion
del conocimiento.

Turismo de salud
y bienestar

Fuente: Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad. Junio 2007 y Agenda Interna del Departamento: Comisiones

Regionales, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

* EL PROGRAMA DE TRANSFORMACION
PRODUCTIVA, PTP, ES UNA ALIANZA PUBLICO-
PRIVADA, CREADA POR EL MINISTERIO DE

COMERCIO, INDUSTRIA'Y TURISMO, QUE FOMENTA
LA PRODUCTIVIDAD Y LA COMPETITIVIDAD DE
SECTORES CON ELEVADO POTENCIAL EXPORTADOR.

www.proexport.com.co
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Son destacables las oportunidades de negocio 2 0 5 0/0
)

que representa el bloque de la Alianza del

Pacifico integrado por México, Peru y Chile CRECIMIENTO

para el desarrollo del comercio y la inversion. DE LAS

Se espera que la Alianza se convierta en EXPORTACIONES
ataforma de intearacic - DE PRODUCTOS

una plataforma de integracion economica DE CONFITERIA A

que impulsara el crecimiento, desarrollo y ESTADOS UNIDOS

competitividad de los paises que la integran, EN 2012 DEL

) L . DEPARTAMENTO
asi como la ampliacion de sus relaciones DE CALDAS
economicas con la region de Asia Pacifico. LOCUAL

REPRESENTA

EN 2012 CALDAS, RISARALDA Y QUINDIO : EXPORTACIONES
COMENZARON A EXPORTAR A CANADA : POR US$1.7
BEBIDAS ALCOHOLICAS POR US$28.584, : MILLONES

EN ARTICULOS DEL HOGAR US$469.093 . '

Y US$136.318 EN AUTOPARTES.

LAS EXPORTACIONES DEL SECTOR DE
AUTOPARTES HACIA ESTADOS UNIDOS
PRESENTARON UN CRECIMIENTO DE
567% EN 2012. EL TRIANGULO DEL
CAFE PASO DE EXPORTAR US$839.350
EN 2011 A US$5.597.339 EN 2012.

DESPUES DE LA ENTRADA EN VIGENCIA CRECIMIENTO DE LAS

A Y PORTACIONES DE
oM iee el CONFECCIONES A ESTADOS
DICHO PAIS. NUEVAS EMPRESAS DEL UNlDOS EN 201 2 DESDE EL

TRIANGULO DEL CAFE EXPORTARON SUS

PRODUCTOS HACIA ESTE DESTINO. DEPARTAMENTO DE CALDAS

Twitter: @proexportcol Facebook: Proexport Colombia
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DE CALDAS PARA EL MUNDO

Oportunidades para Caldas con los gﬁ:‘fﬁé&ﬂiﬂﬁo’ EE.UU.
TLC de EE.UU, Canada Yy México comungs para los tres paises que

hacen parte del Triangulo Norte.

Agroindustria

CANADA © Azucares y mieles
AgrOindustria ' © Derivados del café
» Cacao © Frutas y hortalizas procesadas

© Productos de confiteria
© Hortalizas frescas

o Flores y follajes

@ Frutas frescas

® Materiales de construccién
® Autopartes

® Plastico (plastico y caucho)
® Aparatos eléctricos

©® Maquinaria industrial

Prendas de vestir

® Calzado
® Ropa casual

® Herramientas
® Articulos del hogar

'En 2012, Caldas, Risaralda y ®Ropa interior masculina y
(US$28.584), articulos del hogar
2011 no se registraron m
1Después de la entrada en
productos hacia este destino. MEXICO

Aprovechamiento

Quindio exportaron hacia femenina

(US$469.093) y autopartes

exportaciones de estos © Animacién digital y videojuegos
vigencia del TLC con Canada 5

del TLC con Canada
Canadé, bebidas alcohélicas ® Vestidos de bafio
(US$136.318), mientras que en
productos. @ Software
nuevas empresas exportaron sus
© Bebidas alcohélicas y no

v

EE.UU alcohdlicas
- - ® Derivados del cacao
Agroindustria | Manufacturas | * Productos de confieria
e eoseo ©Bebidas alcohdlicas y no ® Cosméticos y productos de aseo © Lacteos
alcohdlicas ® Herramientas
* Cacao o Manufactums de hiero o acers | Manufacturas |
© Carne de bovino ® Metalurgia ® Accesorios
o Derivados del café ® Otros papeles y cartones ® Articulos del hogar
© Derivados del cacao ® Productos quimicos organicos ® Cosméticos y productos de aseo
© Flores y follajes ® Herramientas
© Frutas frescas ©® Manufacturas de hierro o acero
© Lacteos ® Audiovisual (locaciones) ® Otros papeles y cartones
© Tercerizacién de Servicios (BPO) © Materiales de construccion
© Turismo de Salud ® Productos quimicos orgéanicos
Quindio aprovecha el TLC con Estados Unidos m
1Subsectores con crecimientos importantes fueron: 1En 2012, el Tridngulo del Café exporté .'Igrft):gnzacmn g} < 1vicios
manufacturas de hierro o acero, frutas y hortalizas papelesy productos quimicos hacia ( )

procesadas, azlcares y mieles, productos de Estados Unidos, mientras que en 20 11
confiteria, derivados del cacao, preparaciones no se registraron exportaciones de
alimenticias diversas, herramientas. estos productos.

www.proexport.com.co
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DE CALDAS PARA EL MUNDO

Oportunidades para Caldas a través del acuerdo con la Unidn Europ

ALEMANIA
®Azucares y mieles
“Bebidas alcohdlicas y no
alcohélicas
*Cacao
*Derivados del cacao
*Derivados del café
*Flores y follajes
*Frutas frescas
*Frutas y hortalizas procesadas
*Hortalizas frescas
*Productos de confiteria

Manufacturas

e Cosméticos y productos
de aseo

*Herramientas

®Maquinaria industrial

*Plastico (plastico y
caucho)

*Productos quimicos
orgdnicos

eCalzado

*Ropa casual

*Ropa interior masculina y
femenina

*Vestidos de barfio

*Software
*Turismo de Salud

ESPANA

*Bebidas alcohdlicas y no
alcohélicas

* Cacao

*Productos de confiteria

» Derivados del café

* Flores y follajes

© Frutas frescas

¢ Frutas y hortalizas procesadas

o Cosméticos y productos
de aseo

® Metalurgia

e Productos quimicos
orgénicos

® Calzado

®Ropa casual

* Ropa interior masculina y
femenina

® Vestidos de bafo

® Animacién digital y Videojuegos

© Audiovisual (locaciones)
* Software

» Tercerizacién de Servicios (BPO)

» Turismo de Salud

Proexport ha identificado oportunidades para mas de 800 productos en los

REINO UNIDO
*Azidcares y mieles
*Cacao
*Derivados del café

DINAMARCA
*Derivados del café
*Flores y follajes
*Frutas frescas

*Flores y follajes
*Frutas frescas
*Frutas y hortalizas procesadas
*Productos de confiteria

eAparatos eléctricos
eArticulos del hogar
eHerramientas
eMaquinaria industrial

eCalzado

*Ropa casual

*Ropa interior masculina y
femenina

*Vestidos de baifio

[ Servicios |
“Animacién digital y
Videojuegos

*Software

*Turismo de Salud

IRLANDA
eDerivados del café
+Flores y follajes
*Frutas frescas

PORTUGAL
*Azucares y mieles
eDerivados del café
*Flores y follajes
*Frutas frescas

®Autopartes

28 paises que conforman la Unién Europea.

FRANCIA
Agroindustria

¢ Azicares y mieles eHerramientas
®Cacao eManufacturas de hierro
*Derivados del café o acero

*Flores y follajes

®Frutas frescas

“Frutas y hortalizas procesadas
*Hortalizas frescas

*Productos de confiteria

*Calzado

*Ropa casual

*Ropa interior masculina y
femenina

*Vestidos de bafio

*Animacién digital y
Videojuegos
“Audiovisual (locaciones)

Twitter: @proexportcol

Facebook: Proexport Colombia
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FINLANDIA

“Frutas frescas

*Derivados del café
“Flores y follajes

*Maquinaria industrial

PAISES BALTICOS
“Flores y follajes
«Derivados de café
“Productos de confiteria

POLONIA
“Derivados del café
“Flores y follajes
“Hortalizas frescas
“Productos de confiteria

v

SUECIA
“Azicares y mieles
“Flores y follajes
“Frutas frescas
“Frutas y hortalizas

procesadas
“Derivados del café

*Pléstico (plédstico y caucho)

HUNGRIA

© Flores y follajes

“Productos de confiteria

’

REPUBLICA CHECA

*Derivados del café
*Flores y follajes
*Frutas frescas
«Productos de confiteria

® Maquinaria industrial

R

RUMANIA

“Flores y follajes

® Manufacturas de
hierro o acero

Manufacturas

PAISES BAJOS

“Aztcares y mieles

«Bebidas alcohélicas y no
alcohglicas

“Cacao

“Derivados del cacao

+Derivados del café

“Flores y follajes

“Frutas frescas

“Frutas y hortalizas procesadas

*Herramientas

*Metalurgia

*Productos quimicos
orgénicos

ESLOVAQUIA
“Derivados del café
“Flores y follajes
+Frutas frescas

AUSTRIA
“Flores y follajes
© Frutas frescas
*Derivados del café

BELGICA

*Azicares y mieles

*Materiales de construccion

*Cacao *Herramientas
—>  “Derivados del cacao *Manufacturas de hierro o
“Flores y follajes acero
“Frutas frescas *Metalurgia
“Frutas y hortalizas procesadas
“Productos de confiteria
*Calzado
*Ropa casual L >
*Ropa interior masculina y
femenina

*Vestidos de bano

GRECIA

¢ Azucares y mieles

® Articulos del hogar
® Metalurgia

ESLOVENIA

*Flores y follajes
¢ Frutas frescas

ITALIA
Agroindustria
“Azicares y mieles
«Cacao
“Frutas frescas
“Frutas y hortalizas procesadas
*Productos de confiteria

«Cosméticos y
productos de aseo
*Maquinaria industrial

Prendas de vestir

*Ropa casual

*Ropa interior masculina y
femenina

*Vestidos de bano

www.proexport.com.co
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DE CALDAS PARA EL MUNDO

Oportunidades para Caldas con EFTA*, Africa, Asia, Europa y Oceania

Oportunidades para TURQUIA
el Caldas con EFTA* CHINA
*Frutas frescas n .
«Derivados del café ‘Azu'cares y mlelgs 'Meta}urgla )
*Azicares y mieles *Flores y follajes *Bebidas alcohélicas y *Plastico (plastico y
Cacao ) “Productos de confiteria no a.lcoh()]icas caucho) )
*Frutas y hortalizas procesadas *Derivados del café *Productos quimicos
“Flores y follajes | Manufacturas | ‘Frutas y hortalizas ~ orgénicos
*Frutas frescas eArticulos del hogar procesadas
“Carne de bovino

f

-

EMIRATOS ARABES

UNIDOS ISRAEL

*Flores y follajes eArticulos del hogar
*Aztcares y mieles eMadera (muebles y maderas)
eDerivados del café

*Frutas frescas T

*Productos de confiteria
*Carne de bovino

Prendas de vestir
eCalzado < .
*Ropa interior masculina y

femenina
*Vestidos de bano

UCRANIA |

NIGERIA *Flores y follajes
eHerramientas A

CAMERUN
eHerramientas INDIA

Agroindustria
“Productos de
; confiteria

SUDAFRICA *Derivados del café

Agroindustria
¢ Productos de

confiteria
o Plastico (plastico y ANGOLA

¢aucho)
e Productos quimicos ra

orgénicos confiteria <

T »Carne de bovino
TAILANDIA |

Desde el 1de julio de 2011, el TLC con la Asociacién de Libre | Manufacturas | MALASIA

Comercio (EFTA) tiene vigencia con Suiza y Liechtenstein. Aln *Productos quimicos . S .

esta en etapa de ratificacién el acuerdo con Noruega e Islandia. orgénicos Agroindustria

*Otros papeles y *Derivados del café
cartones *Cacao

(*) European Free Trade Association (EFTA), por sus siglas en inglés.

Twitter: @proexportcol Facebook: Proexport Colombia
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RUSIA

*Azucares y mieles *Ropa interior
*Derivados del cacao masculina y femenina
*Flores y follajes eVestidos de bano

*Frutas frescas
*Frutas y hortalizas
procesadas
“Derivados del café
*Carne de bovino

JAPON

*Cacao

*Derivados del cacao

*Derivados del café

*Flores y follajes

“Frutas y hortalizas
procesadas

*Productos quimicos
orgéanicos

Prendas de vestir

*Ropa casual

*Ropa interior
masculina y femenina

*Vestidos de bafio

COREA DEL SUR
*Azicares y mieles
*Derivados del cacao
*Flores y follajes
*Frutas frescas
*Frutas y hortalizas

procesadas

LELEETTER

*Metalurgia

-
¥

SINGAPUR HONG KONG

Agroindustria Agroindustria

*Derivados del café © Frutas frescas )
*Frutas frescas © Derivados del café

AUSTRALIA
*Derivados del café
“Flores y follajes
*Derivados del café

eArticulos del hogar
*Cosméticos y
productos de aseo
eAutopartes
*Productos quimicos
organicos

*Frutas y hortalizas
procesadas FILIPINAS
“Aaticares y micles L S I vz acturss
Productos guimi “Productos quimicos
J 4 ® Productos quimicos .
*Productos quimicos orgénicos organicos
organicos

www.proexport.com.co
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DE CALDAS PARA EL MUNDO

Oportunidades para Caldas con Centroamérica, Suramérica y el caribe

COSTA RICA PANAMA
*Bebidas alcohdlicasy ®Accesorios ®Autopartes *Calzado “Bebidas alcohélicas y no
no alcohélicas *Materiales de construccién eProductos quimicos orgéanicos °Ropa casual alcohdlicas
*Derivados del cacao ~ eManufacturas de hierro o acero  eOtros metales comunes *Ropa interior “Derivados del cacao
°Frutas frescas *Metalurgia *Otros papeles y cartones masculina y femenina *Derivados del café
*Frutas y hortalizas eAparatos eléctricos *Vestidos de baifio “Flores y follajes
procesadas ®Articulos del hogar “Frutas y hortalizas
*Hortalizas frescas *Cosméticos y productos de aseo Soft procesadas
*Productos de *Madera (muebles y maderas) 'Ilg ware “Productos de confiteria
P rcerizacién de X
confiteria Servici “Hortalizas frescas
ervicios (BPO)
PERU I
CUBA !
*Bebidas alcohélicas y no LI
alcohglicas ® Aparatos eléctricos
“Derivados del cacao ® Materiales de construccion

“Derivados del café
®Azicares y mieles
°Licteos &
*Productos de confiteria
*Carne de bovino

*Otros papeles y cartones
®Articulos del hogar

®Materiales de construcciéon
®*Cosméticos y productos de aseo

*Herramientas
*Manufacturas de hierro o acero
*Metalurgia
*Otros metales comunes
®Autopartes
*Plastico (plastico y caucho) CARIBE ARUBA JAMAICA
“Productos quinicos organicos et
*Aparatos eléctricos «Calzado eArticulos del °Productos de
. *Ropa casual hogar confiteria
°Ropa interior 'Cefémica, arcilla
ORa oo masculina y femenina y piedra e Articulos del hogar
opa casual *Vestidos de bafio Part " - g g
*Ropa interior masculia y erartes, repuestos ° Materiales de construccién.
femenina Yy piezas para ® Metalurgia
*Vestidos de bafio Animacién digital automotores
y videojuegos ‘[
Industria grafica y
Software . editorial
Tercerizaciéon de Servicios (BPO) Software 4

Turismo. fie Salpd o Tercerizaciéon de
Animacion digital y videojuegos Servicios (BPO)

. URUGUAY
Turismo de Salud Agroindustria

* Derivados del café

DOMINICA * Frutas y hortalizas
procesadas
*Otros papeles y ® Frutas frescas
l cartones

* Cosméticos y
productos de aseo
® Articulos del hogar

ECUDOR .  Plastico (plastico y
Wanvfacturss ] phevend
°Derivados del café eAparatos eléctricos ® Plastico (pléstico y caucho) ¢ Calzado Software * Productos quimicos
*Productos de eArticulos del hogar o Materiales de construccién. *Ropa casual Tercerizacién orgénicos

confiteria *Cosméticos y productos de aseo e Productos quimicos orgénicos °Ropa interior de Servicios
°Bebidas eHerramientas ©Otros metales comunes masculina y (BPO)

alcohélicas y no eMadera (muebles y maderas) eAccesorios femenina Turismo de

alcohdlicas eMetalurgia e Manufacturas de hierro o acero °Vestidos de bano Salud
*Derivados del *Otros papeles y cartones Animacién

cacao *Autopartes digital y
*Lacteos videojuegos

Twitter: @proexportcol Facebook: Proexport Colombia
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REPUBLICA DOMINICANA
Prendas de vestir Agroindustria
®Articulos del hogar *Otros metales comunes *Calzado *Azucares y mieles ®Accesorios ®Metalurgia
eCosméticos y productos de aseo ®Madera (muebles y *Ropa casual *Hortalizas frescas eArticulos delhogar  ePlastico (plastico y
®Accesorios maderas) *Ropa interior *Productos de *Materiales de caucho)
*Materiales de construccién e Autopartes masculina y femenina confiteria construccion *Productos
®Aparatos eléctricos ¢ Plastico y caucho *Vestidos de bafio *Cosméticos y quimicos
eHerramientas (materiales de productos de aseo organicos
eManufacturas de hierro o acero construccién) T izacion d e Herramientas
o Metalurgia reenzacion ce ®Manufacturas de
Servicios (BPO) hi
ierro o acero
*Software
BAHAMAS
‘ Agroindustria
HAII . *Azicares y mieles
Agomdustrl »Bebidas alcohélicas y
*Azucares y mieles no alcohélicas
*Flores y follajes
, l 1 ®Ceramica, arcilla y
piedra eMateriales de
GUADALUPE MARTINICA *Autopartes construccién
*Cosméticos y
*Metalurgia Metalurgia productos de aseo

*Otros papeles y cartones

GUYANA

®Cosméticos y
productos de aseo

® Partes, repuestos y
piezas para

automotores

-

SURINAM

*Amianto (materiales
de construccion)
eArticulos del hogar
eCosméticos y
productos de aseo

ANTILLAS
HOLANDESAS

eAmianto
(materiales de
construccién)

*Cosméticos y

eManufacturas de
hierro o acero

ePartes, repuestos
y piezas para
automotores

piedra

productos de aseo

eMateriales de
construccién

eArticulos del hogar

eManufacturas de
hierro o acero

PUERTO RICO

TRINIDAD
Y TOBAGO

Agroindustria

*Bebidas alcohédlicas y
no alcohélicas
*Derivados del cacao

*Derivados del café
eAutopartes *Frutas y hortalizas
*Plastico (pldstico y procesadas

caucho)
eProductos quimicos G
orgdnicos *Cosméticos y

productos de aseo
*Materiales de
construccién
®Articulos del hogar
*Otros papeles y
cartones
*Partes, repuestos y
piezas para

*Ceramica, arcilla y

automotores
eProductos de
confiteria

BOLIVIA

*Derivados del café eHerramientas *Cosméticos y ¢ Calzado
*Productos de eAccesorios productos de aseo ~ ®Ropa casual
confiteria eMateriales de construccién *Metalurgia °Ropa interior e Articulos del hogar

®Articulos del hogar
®*Manufacturas de hierro o acero
®*Autopartes

*Productos quimicos orgdnicos
*Aparatos eléctricos

*Plastico (plastico y

Prendas de vestir

caucho)

PARAGUAY

masculina y femenina
*Vestidos de bafio

BRASIL
“Flores y follajes
*Productos de

confiteria
*Frutas frescas

e Herramientas
eAparatos eléctricos
e Articulos del hogar
*Materiales de
construccién
eCosméticos y
productos de aseo
*Metalurgia
*Otros papeles y
cartones
®Plastico y caucho
(materiales de
construccién)
*Productos quimicos
orgénicos
eManufacturas de
hierro o acero
®Autopartes

Prendas de vestir

*Ropa casual

*Ropa interior
masculina y femenina

*Vestidos de bafio

*Ropa de control

¢Animacién digital y
videojuegos

*Software

“Tercerizacién de
Servicios (BPO)

www.proexport.com.co
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DE CALDAS PARA EL MUNDO

REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

Oportunidades para Caldas con
los TLC de Triangulo Norte y Chile

Guat@—\

Honduras

Ug»

TRIANGULO
NORTE y CHILE
Salvador
Estas oportunidades son comunes
para los tres paises que hacen
parte del Triangulo Norte y Chile.
Agroindustria
TRlANGULO NORTE © Derivados del café
EL SALVADOR, HONDURAS, GUATEMALA © Frutas y hortalizas procesadas

| Manufactura | | rmduetonde contrers
® Accesorios W

® Madera (muebles y maderas) ® Aparatos eléctricos

® Articulos del hogar
® Materiales de construccion

® Materiales de construccién

® Cosméticos y productos de aseo
® Herramientas

® Manufacturas de hierro o acero
® Maquinaria industrial

® Metalurgia

® Otros papeles y cartones

® Autopartes

® Plastico (plastico y caucho)

® Productos quimicos orgdnicos

ile Prendas de vestir
i ® Calzado
® Jeans

CHILE ® Ropa interior masculina y

A g = femenina
gl‘OII‘IdUStl'la ® Vestidos de bario
© Azucares y mieles

® Bebidas alcohélicas y no

alcohélicas Soft
o ftware
® Fl follaj
. OI:S)I: oraes Tercerizacién de Servicios (BPO)
Frutas frescas
j Turismo de Salud
® Lacteos

© Carne de bovino

® Otros metales comunes

Twitter: @proexportcol Facebook: Proexport Colombia
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La tendencia hacia los pro-
ductos saludables se constituye
como un aspecto fundamental en
las decisiones de consumo. Esto
se evidencia en el creciente in-
terés por los batidos, generando
oportunidades para la comer-
cializacion de frutas procesadas
y congeladas en las bebidas que
combinan productos nacionales
con una amplia gama de pro-
ductos exéticos. Se esperaquelos
postrescongelados seaotradelas
categoriasde rapido crecimiento.

El desarrollo de nuevos pro-
ductos y la comodidad son dos
razones importantes que ex-
plican el aumento delademanda
por alimentos congelados.

Por otrolado, sehageneradoun
intento por fortalecer la imagen
positiva de las verduras conge-
ladas y de los alimentos conge-
lados en general. Fabricantes de
estos productos y asociaciones
comerciales han empezado a
hacer estudiosy acomunicar que
las verduras congeladas proce-
sadas son igualmente nutritivas
(en términos de vitaminas y mi-
nerales) que las verduras frescas.

Dentro de vegetales procesados
congelados las mezclas de ver-
duras son las méas populares, al
representar una participacion del
59%del valor delasventasen 2011.
Entre los nuevos tipos de mezclas
que se han puesto en marchaestan
papas con brécoli, calabacin, ce-
bolla y pimentén. Se encuentran
con mayor frecuencia mezclas de
vegetales clasicos, como el maiz,
losguisantesy laszanahorias.

Las demas hortalizas proce-
sadas congeladas incluyen una
ampliagamade productos, como
hongosy cebollas.

Supermercados e hipermer-
cados tanto en Amsterdam como
en Hamburgo hay grandes mayo-
ristas de productos alimenticios.
Alli se fijan los precios, general-
mente en euros. También hay
varios importadores mayoristas
en los paises escandinavos a los
que los mayoristas y grupos mi-
noristas suecos pueden comprar
alimentos. Agentes que actlan
como intermediarios para una
empresa, ocasionalmente pueden
acumular stock de alimentos en-
vasados, que luego colocan en
el mercado sueco. Los agentes
pueden ser suecos o extranjeros.

ARANCEL:

Gran parte de los productos
colombianos del sector de frutas
y hortalizas procesadas pagaban
aranceles base entre 0% y 26%.
Los demas productos ingresaban
pagando arancelesdetipo mixto*.

A partir de la entrada en vi-
gencia del acuerdo comercial, el
92% de los productos del sector
ingresaran libres de arancel y al
8% de los productos, que con-
taban con arancel mixto, les sera
eliminado la parte del arancel ad
valorem** .

*Arancel compuesto
o0 mixto: que contiene
tanto elementos

ad valorem como
especificos. Ejemplo:
10% sobre el valor +
$2 por kilogramo.

** Arancel ad valorem:
impuesto sobre el valor
del producto. Ejemplo:
20% sobre el valor del
producto.

www.proexport.com.co
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MEXICO @

Debido a los altos niveles de so-
brepeso en el pais, el gobierno
mexicano incentiva el consumo de
productos saludables con menor
contenido calérico y mayor conte-
nido nutricional. Se abren paso las
compras de confiteria organica y
los productos kosher (apto segun
las normas judias) por la alta con-
centracion de comunidad judia en
el pais. El consumidor infantil jalona
masdel 80%del total del mercado de

confiteria, especialmente para cara-
melos, bombones y chupetas, por lo
que deben ofrecerse productos con
valor agregado y empaques llama-
tivos, de colores fuertes, brillantes
y que ofrezcan iméagenes de los per-
sonajes del momento (calcomanias
u obsequios con figuras de moda de
Mattel, Disney, Nickelodeon y otros).
El productor debe estar atento alos
cambios en los gustos de este seg-
mento del mercado. En sabores,
esta arraigada la cultura del “chili”,
los dulces con sabor a tamarindo,

acidosy con toque de picante son los
favoritos. Los jévenesy adultos pre-
fieren chocolates y productos para
refrescar el aliento.

La cadena de distribucién en su
mayoria se da através del sector de-
tallista, las tiendas de conveniencia
y las grandes superficies, ademas se
manejan espaciosy gbéndolas de con-
fiteria especializados. Por lo general,
las empresas tienen distribuidor por
zona o por ciudad paralograr cubrir
todo el territorio debido a su gran
extension.

EsPANA (D

El ron colombiano podria penetrar el
mercado espariol, en especial el ron os-
curo, cuyo consumo podria superar al del
whisky en los préximos afnos. El sector
sigue innovando y lanzando nuevos pro-
ductos, por lo que hay buena aceptacion
de cocteles combinados como rones sabo-
rizados (limoén y mojito).

Los nuevos hébitos de los espanoles,
que incluyen la culturay moda de la coc-
teleria para tomar en casa, han llevado a
los fabricantes a seguir apostando por los
destilados de alta gamay potenciar el seg-
mento de cocteles y/o combinados de baja

Twitter: @proexportcol

graduacion.

También tienen cabidaloscocteleslistos
para servir, superiores a los 20 grados y
presentados en aluminio para su consumo

en frio.

Las ventas estan controladas por

grandes distribuidores que manejan el
100%de las entradas del licor al paisy son
los encargados de segmentar los canales
de colocacion entre Horeca (hoteles, res-
taurantesy cafeteria) y alimentacién.

El canal Horeca en Espana representa
302.000 puntos de venta, siendo el mas
representativo el subcanal de estableci-
mientos de bebidas (bares, discotecas y
cafeterias).

LOS NUEVOS HABITOS DE LOS
ESPANOLES HAN LLEVADO

A LOS FABRICANTES A
SEGUIR APOSTANDO POR LOS

DESTILADOS DE ALTA GAMA'Y
POTENCIAR EL SEGMENTO DE
COCTELES Y/O COMBINADOS.

Facebook: Proexport Colombia
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TRIANGULO NORTE (D)

Este sector haido creciendo en el mer-
cado, asi como la demanda de productos
que ofrecen variedad, calidad y precios
comodos. Se buscan productos dirigidos
al sector de construccion, tales como gri-
feria, ceramica, acabados y accesorios en
general. Productos de ferreteria, como las

herramientas e insumos (calentadores)
que se utilizan en las construccionesy en
cualquier hogar.

El productor naciona o internaciona dis-
tribuye los productos con importadores y
distribuidores que llegan a consumidor final.
Los méargenes de intermediacion que se ma-
nejan oscilan entre 25%y 30%paralos mayo-
ristas, y 30%06 40%paralos minoristas.

SE BUSCAN PRODUCTOS
DIRIGIDOS AL SECTOR DE
CONSTRUCCION, TALES COMO

GRIFERIA Y CERAMICA.
ACABADOS Y ACCESORIOS EN
GENERAL.

CANADA @

Existe gran oportunidad para
equipos electrénicos, pintura,
asientos, acabados interiores y
transmision, pastillas para frenos
y forros. Esunaindustriamuy di-
némica, responsable del 17%dela
produccién automotriz en Norte-
américa. Por cada ensambladora
se establecen aproximadamente
19 proveedores de autopartes.
Se espera un mayor crecimiento
y mejoramiento del sector, de-
bido a estimulos que el Gobierno
esta dando a pequefias empresas
de autopartes que en conjunto
componen el 98%de laindustria
canadiense, a la vez que muchos
proveedores de autopartes han
diversificado sus ventas con en-
sambladoras y productores de
autosfuerade Norteamérica.

Se conserva el mismo esquema,
donde aparece el agente impor-
tador, el mayorista, el minorista.
Este ultimo seréa el encargado de
poner los productos en las en-
sambladoras y las productoras
de autos, ademas del consumidor
ocasional.

www.proexport.com.co
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La produccion y disefio de las
telas, como uno de los princi-
pales componentes del proceso
de creacion de colecciones, es
fundamental para esta categoria.
Los avances tecnologicos (com-
ponentesde hidratantes, antibac-
teriales, anti UV, entre otros), son
factores dinamizadores y dife-
renciadoresdentro de este sector.

Laapuestacolombianapara pe-
netrar exitosamente este mercado

consiste en ofrecer soluciones y
colecciones de valor agregado, a
través de marcas nacionalesy for-
matos de produccion a terceros
(full Package — private label). En
genera las tendencias del sector
en este mercado obedecen al cui-
dado del medio ambiente (fibras
organicas y produccion limpia),
generando el surgimiento de cer-
tificaciones internacionales en
materia de sostenibilidad y trato
digno de los empleados dentro de
lacadenade valor.

cHILE D

La moda en Chile presenta dos tem-
poradas marcadas para la compra y
la venta: primavera/verano y otofio/
invierno. Las compras se hacen seis
meses antes de cada temporada. Es un
mercado de alta competencia, donde
las tiendas multimarca compiten por el
consumidor con permanentes promo-
ciones o remates de saldos de productos
que en su mayoria proceden de Asiay
son de menor calidad.

Las grandes cadenas utilizan el es-

Twitter: @proexportcol

Arancel
general

Arancel

cobrado

quema de marca propia. Hay un alto
reconocimiento del consumidor por
marcas globales como Levi’s, Diesel,
Americanino, CK y Esprit, entre otras.
Existe oportunidad para fabricantes co-
lombianosde ‘full package” dejeanswear,
dirigidos a abastecer las marcas posicio-
nadas en Chile de caracter nacional, asi
como laslicenciasde marcasinternacio-
nales presentesen el pais.

Laindustria de la confeccion chilena
tiende a desaparecer por los altos costos
y escasa mano de obra especializada,
incrementando la tendencia de compra

Arancel a Colombia
Min. Méx.  Min. Max.
6112 Conjuntos de abrigo para entrenamiento o deporte
6111 (chandales), monos (overoles) y conjuntos de esqui y
bafiadores
6112.40 | Banadores 6,8% [24,9% | 0,0% |0,0% TLC
6211.12 | para mujeres
o0 nifas

OFRECER DISENOS QUE SE AJUSTEN AL CUERPO
DE LA CONSUMIDORA Y A LAS COSTUMBRES
DEL PAiS SON DOS ASPECTOS IMPORTANTES
PARA EXPORTAR TRAJES DE BANO

de producto terminado. Los articulos
de bajo costo vienen en su totalidad de
Orientey los de valor agregado de mer-
cados como Peru, Argentina, Brasil y
Colombia.

Los exportadores son quienes se en-
cargan de poner los productos en alma-
cenes de marca privada y estos a su vez
distribuyen las prendas en multitiendas
y marcaschilenas. Losotrosgrandesdis-
tribuidores son las marcas posicionadas
que comercializan los productos a las
boutiques especializadas y de alto perfil
paralos compradores.

Facebook: Proexport Colombia
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La produccion local de calzado de todo
tipo se centra en productos y disefios bé-
sicos: sanddias y cazado cerrado casua
(para hombre y mujer), ademas mujer ba

sico en colorestradicionalescomo el negro
y café. En menor medida, calzado escolar.
Los canales de distribucion son im-
portadores mayoristas, representantes
o distribuidores con casi 75%, seguidos
delasventasatravésde grandes super-

ficies, que son cadenas de almacenes
por departamentosy locales boutique.

También estan las ventas por cata-
logo que desde hace dos afos van to-
mando fuerza, aunque sigue siendo un
mercado pequefio.

ESPARA (D

Los productos mas destacados
son: cuidado del cabello, cuidado
de la piel, perfumesy fragancias,
en especia los que contienen
activos naturales y de cultivo
biodinamico o ingredientes ob-
tenidos a través de iniciativas de
comercio justo (que apoyan alas
comunidades locales). Los pro-
ductos multitarea y de estimula-
cion polisensorial también tienen
buena acogida. Los supermer-

|
il ':|I:r I!Il-.- ' .

cados quieren ofrecer marcas
propias.

A pesar de la crisis econémica
hay un auge y crecimiento en el
consumo de cosméticos mascu-
linos. De acuerdo con datos de
El Mundo y TNSa 30 de abril de
2010, de cada 10 eurosinvertidos
en cosmeética tres corresponden
a hombres, incrementandose el
uso de productos de limpieza fa-
cial y cremasde tratamiento.

Es el exportador, a momento
de hacer la venta, quien hace el

contacto directo con el distri-
buidor y conocedor del mercado.
Este se moveréa hacia las grandes
superficies, que tienen una parti-
cipacion del 52,73% del mercado;
a los selectivos o especializados,
que manejan el 24,94%, a las far-
macias que se llevan el 10,53%, a
las peluquerias que representan
el 6,79%, la venta directa con el
347% y la estética personal que
sequedacon el 147%. Todosestos
son los encargados de llevar los
productos al consumidor final.
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Laeconomiachilenadesde hace
20 anoshavenido enfocando gran
parte de su desarrollo en la pres-
tacién de servicios. Sectorescomo
el financiero, salud, pensiones,
ventas minoristas y turismo han
tomado bastante fuerza. Segin la
agremiacion del sector software
en Chile, los mayores usuarios
de aplicativos son el sector finan-
ciero seguido por los minoristasy
el Estado.

El augedigital hahecho que mu-
chas empresas decidan adoptar
aplicativos y software para profe-
sionalizar sus actividades.

Lasgrandes empresastienen ac-
ceso asoftwareinternacional como
SAP, Oracle, entre otros. Sn em-
bargo, existe unabase de empresas
medianas y pequenas que buscan
proveedores que se gjusten a sus
presupuestos. Los costos laborales
son mas altos que los del resto de
la regién, lo cual resta competiti-
vidad al producto local y la oferta
de mano de obra calificada no sa-
tisface lademandaactual.

La venta de software en Chile
se realiza de forma directa, como
una venta consultiva donde se
identifican variables a desarrollar.
Es recomendable contar con un
socio local parael apoyoen el pro-
ceso de venta.

CANADA (D

El mercado de software de juegos en
Canadé ha experimentado un gran creci-
miento durante los Ultimos anos, pero se
prevé una desaceleracion en el proximo
lustro. En animacion digital Canada posee
una excelente reputacion y ocupa el
puesto nimero 3 luego de EE.UU. y Jap6n
en materia de videojuegos.

Hay una gran oportunidad para la ani-
macion digital en juegosde consola, puesto
que el tamano de este mercado representa
un 90,3% del software de las aplicaciones.
Otro nicho potencial de crecimiento lo re-
presentan este tipo en los dispositivos moé-

viles, cuya demanda estd en aumento.

Por otro lado, Canadano sdlo le apuesta al
entretenimiento sino también alaaplicacion
digital en programasde educacion, entrena-
miento, simulaciones médicas, aplicaciones
de negocios, web marketing, e-learning,
entre otras. Esto se debe a una politica gu-
bernamental que busca fortalecer el sector
de animacion digital en Canada, asi como
también los demés sectores de la economia
atravésde aplicacionesdigitales.

Por el modelo de negocio en el que
operalatecnologia, el productor, que es el
exportador, debe ponerse en contacto di-
recto con el cliente o comprador del pro-

ducto o servicio.
" |r

ESPARA @

Los salarios en este sector han au-

unamayor afinidad cultural.

los de India por ejemplo, en paises en
donde se hable el mismo idioma o haya

aumento del servicio multicanal adi-
cional al teléfono y el correo electro-
nico.

El contacto debe hacerse directa-

Hay oportunidades para la terce-
rizacion de actividades mucho mas
cercanas al nucleo del negocio, con-
virtiendo a los servicios bésicos en un
commodity. Crece latendencia por el

mentado debido a la escasez de per-
sonal idéneo para trabajar en Busi-
ness Process Outsourcing. Se presenta
mayor interés por offshoring, con al-
ternativas de proveedores diferentes a

>

Twitter: @proexportcol

mente con el representante delamarca
0 compaiia que esté solicitando la
mano de obra, de esta forma se llegara
al clientefinal.

S| QUIERE CONOCER MAS TENDENCIAS Y OPORTUNIDADES CONSULTE WWW.PROEXPORT.COM.CO

Facebook: Proexport Colombia
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Para el departamento de Caldas,
laZonaPortuariade Buenaventura

L Istlca de es la de mayor cercania, a estar
ry ubicadaa 307 kilémetros.

En la Costa Atlanticalos puertos
de Bolivar se ubican a 824 kilome-
tros de distancia, los del Atlantico
a 869 kilémetros y los puertos de
SantaMartaa 951kilémetros.

LaSociedad Portuariade Buena-
ventura es un puerto multipropé-
sito con capacidad para movilizar
contenedores, carga refrigerada,
graneles sblidos, liquidos, vehi-
culos y carga extra dimensionada;
el Terminal de contenedores TC-
BUEN especidizd su infraestruc-
tura para el manejo de contene-
doresy cargarefrigerada.

Dentro de las herramientas
para la facilitacion del comercio
los puertos de Buenaventura
cuentan con:

* Implementacion de inspeccion
fisca smultanea, actuacion con-
juntay coordinada por parte de las
autoridades de control que inter-
vienen en la supervision y control
de las operaciones de comercio
exterior. (Direccion de Impuestos
y Aduana Nacionales - DIAN, Ins-
tituto Colombiano Agropecuario
-1 CA, Policia Antonarcdticos- Ponal
y el Instituto Nacional de Vigilancia
de Medicamentos y Alimentos-
INVIMA). Los puertos de Bolivar
le ofrecen a Caldas conexién con
el resto del mundo, a través del
Océano Atlantico y el Canal del Pa-

nama.
DISTANCIAS
Flete de transporte terrestre desde Manizales a Flete de transporte terrestre desde Manizales a los Entre Manizales y las principales
los principales puertos (US$)* principales aeropuertos (US$) ciudades del pais
Destino Costopor | Costo del viaje Destino Costo por Costo del viaje Destino Distancia (Km)
tonelada* tonelada*
Cartagena 824
Cartagena 62 2.112 Bogota 24 825 Barranquilla 869
Barranquilla 65 2.202 . Santa Marta 951
! Call 20 676 Buenaventura 307
Santa Marta 64 2.204 Bogota 272
Buenaventura 26 877 Medellin 17 583 Cali , 250
* Un viaje equivale a una tractomula de 34 toneladas Medellin 183
Fuente: SICE (Sistema Integrado de Costos Eficientes) Ministerio de Transporte-Procesado por Proexport-Colombia.

De acuerdo con la informacién obtenida en entrevistas a operadores logisticos, la tarifa para refrigerados varia entre 30% y 35% adicional. La La TRM empleada es $1.922,63 por ddlar (junio 28 de 2013).

www.proexport.com.co
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Desde los tres puertos de  [¥
uso publico ubicados en el |
departamento de Bolivar
(Sociedad PortuariaRegional |
de Cartagena, Terminal Ma- |
ritimo Compas y la Sociedad
de Contenedores de Carta-
gena) se movilizaron en 2012
un total de 2.374.363 tone-
ladas exportadasy 4449729
en toneladas importadas, lo
que represent6 el 21%del co-
mercio exterior de Colombia
desde estos puertos.

Aunque la Sociedad Por-
tuaria de Cartagena es un
puerto multipropédsito, ha
especializado su infraestruc-
tura en el manejo de conte-
nedores, carga refrigerada y
carga suelta principalmente.
Mientras que Contecar vy
Compas manejan todo tipo
de carga (contenedores,
carga refrigerada, graneles,
vehiculos y carga extradi-
mensionada).

Estos puertos tienen in-
fraestructura para la inspec-
cion y mantenimiento dela
cadena de frio de productos
perecederos, lo cual se con-
vierte en una ventaja com-
petitiva que facilita la logis-
tica de comercio exterior del
pais.

En lo que se refiere a la
oferta aérea, Caldas cuenta
con el Aeropuerto La Nubia
en su capital Manizales, en
donde operan aerolineas
que permiten conectividad
a multiples destinos nacio-
nales, ademas de facilidades
de conexi6n con Bogoté en
un tiempo de vuelo de 65 mi-
nutos promedio.

En cuanto al transporte
terrestre desde Manizales,
los fletes que se manejan por
tonelada oscilan entre US$26
y US$65 alos puertos del Pa-
cifico y del Caribe, siendo el

de la Zona Portuaria de Bue- .ﬁ:ui _ﬁ'f’ -
§d e

naventura el mas econémico.

Twitter: @proexportcol Facebook: Proexport Colombia
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CASO DE EXITO '

RODRIGO

SERNA

GERENTE
ROSSE

ES IMPORTANTE QUE
LOS PRODUCTOS ESTEN
ALINEADOS CON LAS
ULTIMAS TENDENCIAS

DE LA MODA, QUE EL
MATERIAL PUBLICITARIO
TENGA IMAGENES DE
CALIDAD Y ESTEN EN EL
IDIOMA DEL PAIS

Arrancamos vendiendo pijamas en el afio
2000 en Manizales y tres afios despues nos
aliamos con Proexport para internaciona-
lizarnos.

Ahora exportamos a Ecuador, Venezuela,
Panam4, Costa Rica, Reptblica Dominica-
na, México y Estados Unidos.

Exportar vale la pena porque siempre hay
un mercado dispuesto a recibir el produc-
to colombiano y porque uno crece como
empresa. Ahora también diversi camos
nuestra oferta e incluimos ropa deportiva
y baby dolls.

Como consejo para otros empresarios les
puedo decir que se dejen acompaiar y
guiar de Proexport. En el mercado inter-
nacional hay muchos clientes que no son
avalados y a veces quedan mal, lo que
puede hacer tambalear a la empresa.
Segundo, hay que cumplir con los requeri-
mientos del comprador. Tenemos la teoria
de hacer lo que el cliente requiere, por lo
que siempre escuchamos y atendemos sus
necesidades. Y tercero se debe lograr, en
la medida de lo posible, el posicionamien-
to con tres o cuatro clientes diferentes en
cada pais”.

“EXPORTAR VALE LA PENA
PORQUE SIEMPRE HAY

UN MERCADO DISPUESTO
A RECIBIR EL PRODUCTO
COLOMBIANOY PORQUE
UNO CRECE COMO
EMPRESA”.

www.proexport.com.co



N | l- il M|

o s L

RS L

J L
JLTURA CE RA

LA RESPUESTA ES €O

| COLOMBIA

Paisaje Cultural Cafetero, patrimonio cultural
de la humanidad de la UNESCO.

Destinos patrimonio de Colombia: Barichara, Cartagena de Indias, Girén, Mompox,
Santa Fe de Antioquia y Villa de Leyva.

Realizado por el Gobierno de Colombia ﬁ facebook.com/ Colombia.travel

através e PROEXPORT www.colombia.travel [] @colombia trave
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de negociacion con
Los M ERCADOS TLC

TIPS

ESTADOS
UNIDOS

1. Es necesario visitar el
mercado para conocer las
exigencias del consumidor,
comparar precios de bienes
y servicios, identificar la
competencia y empaparse
de la cultura.

2. El empresario debe saber
en detalle cual es

su oferta, merca-

do,competencia

y, en particular,
los beneficios

—_—
sy potenciales de
T— la propuesta que

hace a su contra-
parte estadounidense.

3. Ala hora de negociar, la
presentacion de la propuesta
debe ser clara, precisa y
concisa. También es impor-
tante ser sincero, directo

y no ocultar informacion
crucial.

4. En el proceso de presen-
tacion del modelo de nego-
cios es fundamental ganar
la confianza y aceptacion de
su contraparte estadouni-
dense.

5. El cumplimiento oportuno
de los plazos es de vital
importancia. Una violacién
grave de un plazo pueden
ocasionar el fin abrupto de
la negociacion dado que
denota falta de seriedad, de
cuidado o de interés.
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CANADA

1. Alos canadienses les
gusta negociar conce-
siones, la posicion de
partidas especificas da un
cierto grado de maniobra.

2. El entorno de la nego-
ciacion es formal en las
grandes ciudades (Toronto,
Montreal) y mas flexible en
la zona oeste del
pais (Edmonton,

Calgary, Van-
couver).
3. Es bastante

usual la tactica
de ‘Split the
difference’ (partir la
diferencia), cuando se esta
en la negociacion final del
precio.

4. El sentido del humor en
este pais es una cualidad
muy apreciada, sobre todo
en situaciones de cierta
tension o incertidumbre.

5. La distribucion de pro-
ductos esta dominada por
un nimero muy reducido
de empresas concentradas
geograficamente. Es
importante contactarse con
el importador — distribuidor
que trabaja y conoce la
region.

e

MEXICO

1. Al presentarse a una reunion
de negocios se debe tener
informacién sobre el movimiento
comercial y financiero de la
contraparte. Estos antecedentes
se pueden obtener a través de
empresas consultoras, asocia-
ciones empresariales y camaras
de comercio, entre otras enti-
dades. También es impor-
tante contar con datos

negociacion.

relevantes acerca de
las personas que
——/ participaran en la

2. Para hacer
negocios en México es
muy importante cultivar lazos de
amistad y de confianza con el
empresario. Asi que participar en
actividades sociales es reco-
mendable.

3. Al iniciar conversaciones de
negocios con un empresario
mexicano se debe tener en
cuenta que la relacién podria
perdurar por muchos anos.

4. Es recomendable tener un
conocimiento cabal del pro-
ducto, de los precios de venta,
modalidades de entrega, formas
de pago, entre otros. Estar bien
preparado demostrara seguridad
en el momento de las conversa-
ciones.

5. El empresario mexicano se in-
teresa por el precio, el financia-
miento, el cumplimiento de los
estandares exigidos y pactados,
la puntualidad en los envios,

la calidad y uniformidad de la
mercancia y que los servicios
que otorgue el exportador sean
confiables.

www.proexport.com.co
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GUATEMALA

1. Cuando se vayan a establecer
las estrategias de mercado, debe
considerarse que el mercado
guatemalteco es mediano y

con una alta elasticidad en

la demanda de productos de
consumo.

2. Es recomendable establecer
un dialogo concreto y directo,
dado que los guate-

maltecos no tienden
a definir de manera
Lm inmediata sus

intereses. Se debe
mantener la forma-
lidad en el vestiry en

el hablar.

3. La relacion personal es
importante para hacer negocios.
No es posible conseguir compras
relevantes sin conocer personal-
mente al cliente. Se recomienda
visitar o realizar llamadas telefo-
nicas a los clientes potenciales,
evitando el uso exclusivo del
correo electrénico.

4. El precio es uno de los
elementos mas importantes que
influye en la receptividad de las
importaciones en Guatemala.

5. Los empresarios guatemal-
tecos son formales y amistosos.
Por lo general, los compradores
directos no concretan negocios
sino conocen en detalle los
antecedentes de la empresa
proveedora.

* %

HONDURAS

1. En Honduras se consideran
muy importantes las relaciones
personales, por lo tanto es
recomendable que se realicen
llamadas telefdnicas, visitas y
reuniones sociales frecuentes
para establecer un mejor
contacto a la hora de hacer
negocios.

2. Generalmente los
hondurefios son
poco arriesgados
para negociar y
por eso la toma de
decisiones suele
ser lenta. También es
aconsejable dejar todo
por escrito.

3. El precio es un factor primor-
dial para los hondurefios cuando
van a elegir un producto, aunque
también son exigentes en cuanto
a la calidad y el servicio.

4. Durante las negociaciones
se debe evitar levantar la voz o
mostrarse impaciente, ya que
los hondurefios consideran esto
como un gesto agresivo.

5. En este pais suelen prestar
mucha atencion a los grados
académicos y titulos profesio-
nales y se tiene mucho respeto
por las personas de mayor
edad.

* %
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EL SALVADOR

1. Este mercado cuenta con un
sector importador altamente di-
namico, esta abierto a productos
de otros paises que ofrezcan
altos estandares de calidad y
precios competitivos.

2. La mayoria de los importa-
dores son experimentados y
estan acostumbrados a negociar
con exportadores de
Estados Unidos y
Europa, principal-
@ mente Espafia y
Alemania.
3. Los empresarios
salvadorefios toman
la iniciativa a la hora de
hacer negocios, especialmente
si se trata de productos innova-
dores y modernos.

4. El cierre de negocios se hace
de manera verbal y no escrita.
Esto puede provocar diferen-
cias en las interpretaciones de
lo acordado, especialmente

en cuanto ala calidad de los
productos, plazos de entrega,
cambio de precios y condiciones
de pago, entre otros.

5. Las empresas importadoras
distribuyen los productos a los
distribuidores mas pequefios y a
los minoristas.

e

UNION EUROPEA

1. La Unién Europea es un
gran bloque compuesto por
muchas culturas, idiomas y
costumbres. Se recomienda

tener informacion precisa del

pais con el que se

e

©

Twitter: @proexportcol acebook: Proexport Colombia
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va a negociar. La mejor opcion
es hablar en la lengua nativa de
la contraparte.

2. Dada la amplia oferta que re-
presenta el bloque, los empre-
sarios europeos cuentan con un
gran poder de negociacion. Sin
embargo son tradicionalistas y
guardan lealtad a sus provee-

1
]
: . .
1 i 1
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1 1
1 R | \
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1 ]
; i : : , - , ;
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dores, buscando relaciones a
largo plazo.

3. En general buscan productos
que tengan una buena relacion
entre precio y calidad. Sin em-
bargo, el disefio y las novedades
son muy bien vistas.

4. La caracteristica primordial de
los importadores europeos es su

compromiso con las normas y

las regulaciones. El tema medio
ambiental y de buenas précticas
empresariales cobra mucha re-
levancia durante la negociacion.

5. Son importadores que buscan
respuestas rapidas y acostum-
bran a pedir entregas inopor-
tunas de los productos.

www.proexport.com.co
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Haga una Evalte su Capacitese y
seleccion capacidad fortalezca sus . -
preliminar empresarial. IR Identifique la potencialidad
del producto. en comercio de su producto
exterior.
B Conozca las
.
herramientas
e Identi que Identi quela Evalie condicio-
d e p rom oc I on su posicion potencialidad nes de acceso
arancelaria. del producto (aranceles,
en los certi caciones
mercados. y otros
requeri-
mientos)
Ruta exportadora

4 Simule sus costos
de exportacion

Ruta
Exportadora,
la guia hacia
los nuevos
negocios

Proexport pone al servicio
de los empresarios una
completa herramienta

que les permitira 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 encontrara
los instrumentos que le
ayudaran en su proceso
de exportacion, podra
identificar los requisitos
fitosanitarios y técnicos;
los beneficios arancelarios
derivados de los acuerdos
de libre comercio; el tipo
de transporte y la logistica
necesaria e incluso, la
estrategia para definir los
precios y los términos de la
negociacion.

1. ¢(ESTA LISTO
PARA EXPORTAR?

El primer paso es evaluar
su capacidad empresarial.
La Ruta Exportadora
incluye un test exportador
(autodiagnéstico) que

le permitird realizar un
analisis completo en

linea sobre su capacidad
exportadora. Los
resultados serdn enviados
a un asesor que evaluard y
procesara 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 POTENCIALIDAD
DE SU PRODUCTO

Si la empresa se
encuentra lista para
exportar, el siguiente paso
es identificar la partida

arancelaria de su producto.

Para ello, la Ruta
Exportadora cuenta con
un enlace a la Direccion
de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN) donde
podra referenciar esta
informacion.

Después de identificar
su producto, debe analizar
su comportamiento en los

A través de cinco pasos, y con el
acompanamiento de Proexport, la
entidad presenta las fases que debe
analizar, considerar y evaluar
el empresario en su proceso
de internacionalizacion.

mercados internacionales,
los principales proveedores
y el valor exportado
por Colombia. Para
esto Proexport dispone
de dos herramientas:
el identificador de
oportunidades que le
permitira conocer las
estadisticas de exportacion
desde el afo 2010,
las importaciones, los
mercados potenciales
para su producto, los
principales proveedores y
algunos enlaces de interés.
También encontrara
una Bodega de datos
que le permitird 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 afio
2010. Por ultimo es clave
evaluar las Condiciones
de acceso en el mercado
potencial. Para ello, la
Ruta Exportadora de
Proexport ha creado una
herramienta que identifica
las principales condiciones
de acceso, informacion
general sobre el pais, y
enlaces a paginas web
de organismos oficiales
0 no gubernamentales

@

sobre aranceles, normas
de origen, acuerdos
comerciales, reglamentos
técnicos y medidas
sanitarias y fitosanitarias.

3. CONOZCA
LA DEIM ANDA
DE SU PRODUCTO

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

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

Para aumentar la
eficiencia y la efectividad
de las exportaciones,
es importante tomar
las mejores decisiones
logisticas. La Ruta le
ayudara a conocer la
infraestructura disponible
en el pais, la logistica que
necesita y las alternativas
de transporte que tiene
en el mercado de destino.

Oportunidades
y tendencias

Conozca la demanda
de su producto

Consulte
la logistica
internacional.

En este punto podra
acceder al Directorio

de Distribucién 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 consecucién de
informacion relevante

y actualizada sobre los
proveedores de servicios
relacionados con la cadena
logistica. En este directorio
podré encontrar més de
300 empresas clasificadas
de acuerdo con el servicio
que ofrecen. Hay datos
relacionados con los
procesos de: embalaje,
empaque, transporte
maritimo, terrestre y
aéreo, agentes de aduana,
certificadoras, entre otros.

4. SIMULE SUS
COSTOS DE |
EXPORTACION

En este paso encontrara
informacién relacionada
con la estrategia de
precios, los términos de
negociacion usados en
comercio internacional y
el Simulador de costos
que permite calcular un
valor aproximado para

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

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

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. CONOZCA LAS
HERRAIMIENTAS DE
PROIM OCION

La Ruta exportadora
dispone de los calendarios
y temas que se abordaran
en los seminarios y
actividades de Promocién
que Proexport tiene
programados para que los
empresarios aprovechen
al méximo, 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

Twitter: @proexportcol

Facebook: Proexport Colombia
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Proexport, el aliado de los EMPRESARIOS

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

Como organismo vin-
culado al Ministerio de
Comercio, Industria y Tu-
rismo y como ejecutor de
las politicas del Gobierno
Nacional, Proexport Co-
lombia contribuye al creci-
miento sostenible del pais
a través de la promocion
de las exportaciones no mi-
nero energéticas, el turismo
internacional y la inversion
extranjera.

Por medio de un trabajo
conjunto entre los empre-
sarios nacionales y extran-
jeros, ademéas de alianzas
entre el sector publicoy pri-
vado, la entidad identificay
hace seguimiento a oportu-
nidades comerciales que se
generan para Colombia en

los mercados externos.
Proexport ofrece un amplio
portafolio de servicios diri-
gido a los empresarios que
inician su proceso de interna-
cionalizacion o que cuentan
con experiencia exportadora
para llegar a mas mercados
con nuevos productos.
Atravésdelaparticipacion
en macrorruedas, ferias, se-
minarios de divulgacion de
oportunidades y misiones
exploratorias, entre otros
escenarios de promocion, la
entidad avanza en la estra-
tegia de aprovechamiento
de los TLC y diversificacion
de mercados para que los ex-
portadores colombianos es-
tablezcan nuevos contactosy
promocionen su oferta.

Asi mismo, para los in-
versionistas extranjeros in-
teresados en instalarse en
Colombia, Proexport ofrece
informacion a la medida,
contactos con el sector pu-
blico y privado y acompafia-
mientos y organizacién de
agendas en el pais, ademas
de atencion al inversionista
instalado. Todos los servicios
son gratuitos y la informa-
cion suministrada se maneja
de manera confidencial.

Desde 2013, Proexport
pone en marcha una estra-
tegia para promover la in-
version colombiana en el ex-
terior y con ello aumentar la
competitividad empresarial
y el crecimiento econémico.
La entidad acompana las de-
cisiones de inversion de los
empresarios  colombianos
mediante laidentificacion de
oportunidades, suministro
de informacién, perspectivas
econdmicas, disefo de estra-
tegias y promocion de inver-
siones que generen encade-
namientos productivos.

La promocioén del turismo
en Colombia también es
parte de la mision de Proex-
port. A través de diferentes
estrategias se promociona al
pais como destino turistico
y se brinda apoyo a los em-
presarios de este sector. Las
actividades de promocion
incluyen: presentaciones de
pais, acompafamiento en
proyectos de gestién, viajes
de familiarizacién, semi-
narios de entrenamiento,
macroruedas de turismo y
participacién en ferias inter-
nacionales, entre otros.

SERVICIOS PARA
EMPRESARIOS

A través de los centros
de informacion ubi-
cados en todo el pais,
los empresarios pueden
acceder a programas de
capacitacion e informa-
cion especializada que
les permitira conocer los
mercados externos.

Seminarios de divulga-
cién de oportunidades.
Encuentre la programa-
cion en la pagina web
www.proexport.com.co

El portafolio de servi-
cios para potenciales
inversionistas incluye la
realizacion de seminarios
de divulgacion de las
oportunidades que ofrece
Colombia y articulacién
con las entidades regio-
nales.

El portal
www.colombia.travel
ofrece informacion para
que los turistas vaca-
cionales y corporativos
conozcan los atractivos del
pais. También ofrece infor-
macion para promocionar
los destinos y actividades
de interés para los viajeros
internacionales.

Linea gratuita:

019003310021

www.proexport.com.co




OFICINAS DE PROEXPORT EN COLOMBIA

BARRANQUILLA Tel.: +57 (1) 560 0100 CALI Cartagena. 583 5998 -572 4088. ccorrea@proexport.com.co
Calle 77 B No. 59 - 61. http://pqr.proexport.com.co Carrera 22 oeste Tel.: +57 (5) 654 4320. Correo electronico: PEREIRA
Centro 2. Oficina 306. BUCARAMANGA No. 6 - 08, oficina 403. Correo electronico: mcgarciah@proexport.com.co Carrera 13 No. 13- 40
Tel.: +57 (5) 360 4000 Calle 31 ANo. 26 - 15, oficina  Tel.: +57 (2) 892 0291 / 94 mpimiento@proexport.com.co MEDELLIN Oficina
Correo electrénico: 706, centro comercial La /96197 CUCUTA Calle 4 sur No. 43 A - 30. 402. Centro Comercial
pranzini @ proexport.com.co Florida, Cafiaveral. Correo electrénico: Calle 10 No. 4 - 26. Piso 4. Oficina 401. Edificio Uniplex. Av Circunvalar
BOGOTA Tel.: +57 (7) 638 2278 arubio@proexport.com.co Torre A. Edificio Camara de Formacol. Tel.: +57 (6) 335 5005.
Calle 28 No. Correo electrénico: CARTAGENA Comercio de Cucuta. Tel.: +57 (4) 352 5656 - Correo electrénico:
13 A-15.Pisos 1,35y 36. apimiento@proexport.com.co Centro de Convenciones de Telefax: +57 (7) 571 7979 - Correo electrénico: esanchez@proexport.com.co
CENTROS DE INFORMACION
No.  CENTRO DEINFORMACION DIRECCION TELEFONO
1 ABURRA SUR Calle 48 # 50-16 Piso 4 Itagtii - Antioquia (4) 444-2344
2 ARMENIA SEDE UNIVERSIDAD Carrera 14 # 05-29 primer piso (6) 746-2646
3 ARMENIA SEDE CAMARA Carrera 14 #23 - 15 piso 3 (6) 741-2300
4 BARRANQUILLA SEDE UNIVERSIDAD Universidad del Norte km. 5 Via Puerto Colombia 4to piso (5) 350-9784
5 BARRANQUILLA SEDE CAMARA Via 40 # 36-135 Antiguo Edificio de la Aduana (5) 330-3749
6 BOGOTA SEDE CENTRO Calle 28 # 13 A- 15 piso 1 (1) 307-8028
7 BOGOTA SEDE NORTE Calle 74 # 14-14 Torre A Piso 3 (1) 325-7500
8 BUCARAMANGA Carrera 19 # 36-20 Piso 2 (7) 652-7000
9 CALI SEDE UNIVERSIDAD Calle 2A # 24C-95 Barrio San Fernando (2) 554-1584
10 CALI SEDE CAMARA Calle 8 # 3-14 piso 6 (2) 8861373
11 CARTAGENA Centro Comercial Ronda Real 2. Local 151 Sector Santa Lucia (5) 653-5029
12 CUCUTA Calle 10 # 4-26 Ed. Camara de Comercio 4 piso Torre A (7) 582-9527
13 IBAGUE calle 10 # 3-76 Mesanine Edificio Cdmara de Comercio de Ibagué (8) 2772000
14 MANIZALES Carrera 23 # 26-60 Piso 3 oficina comercio exterior (6) 884-1840
15 MEDELLIN Calle 4 Sur No. 43A - 30, Cficina 401, Edificio Formacol (4) 352 5656
16 NEIVA Carrera5 # 10-38 Piso 1 (8) 871-3666
17 PALMIRA Calle 28 # 30-15 off. 301 (2) 273-4658
18 PASTO Calle 18 # 28-84 Edif. Cdmara de Comercio de Pasto 2 piso (2) 731-1445
19 PEREIRA Carrera 8 # 23-09 piso 2 (6) 338-6640
20 POPAYAN Carrera7 # 4-36 (2) 824-3625
21 SAN ANDRES Av. Coldn, Edificio Bread Fruit. Oficina 203-204 2do Piso (8)512 0345
22 SANTA MARTA Av. Libertador # 13-94 Cdmara de comercio (5) 423-0828
23 TUNJA Calle 21 # 10-52 piso 1 (8) 742-0099
24 DUITAMA Transversal 19 # 23-141 (8) 760-2596
25 SOGAMOSO Carrera 11 # 21-112 (8) 770-2954
26 VALLEDUPAR Clle 15 # 4-33 Centro. Of. 305 (5) 585-5600
27 VILLAVICENCIO Av. 40 # 24A-71 piso 3 (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 (Mosct)
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, Shanghéi) 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)
Ministro Vicepresidente Vicepresidenta Coordinador de Direccién: 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
Sergio Vicepresidente Gerente de Mercadeoy  Contenido Teléfonos: 5600100
Diaz-Granados de Inversion Comunicaciones Informacion Comercial Www.proexport.com.co
Presidenta Juan Carlos Gonzélez Diana Herazo Edicion Disefio y
de Proexport Vicepresidente Directora de Diana Arrieta Marin Preprensa
Marfa Claudia Lacouture  de Turismo Informacion Comercial ~ Sonia Lépez Ortiz El Espectador
Enrique Stellabatti Claudia Bedoya Mery Cérdenas Collante

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

WWW.PROEXPORT.COM.CO




