PROCOLOMBIA

EXPORTACIONES TURISMO INVERSION MARCA PAIS

PERIODICO DE LAS OPORTUNIDADES

POTENCIALS = o, "
COMERCIAL | Descié 2010} ol'de artarﬁ;éo duplico sus exportaciones
DEL HUILA CRECE ss12 Fones USS30 millon

Y SE FORTALECE

pasaron de(US$12 millones a US$30 millones), se convirtio
en el mayor exportador de filetes de tilapia del paisy es un
destino que cada vez atrae a mas viajeros extranjeros.

EXPORTACIONES

102 EMPRESAS CON
POTENCIAL PARA EXPORTAR

B HUILA PUEDE MULTIPLICAR
POR OCHO LA BASE DE EMPRESAS
EXPORTADORAS deproductosno
minerosy servicios. El aumento
de las ventas externas en los
Gltimoscinco afos, demuestra
queel departamentotieneel po-
tendal parallegar amasy nuevos
mercados internacionales.

B 15 EMPRESAS HUILENSES EX-
PORTARON EN 2014 productos
como filetes de pescado; pes-
cados frescos, congelados o re-
frigerados; y cacao por valores
superiores a US$10.000. Las
ventasdeestosproductostuvie-
ron un crecimientoimportante
en el tltimo afoy posicionaron
al departamento como el mayor
exportador de filetes del pais,
especialmente hacia Estados
Unidos.

B 15 PAISES SON LOS PRINCIPA-
LES CLIENTES DE LAS EMPRESAS
DEL HUILA. Ademas de Estados
Unidos, que concentra el 85%
delasexportacionesdiferentesa
mineriay café;losproductosdel
departamentotambién tuvieron
como destinos Bélgicay Espafia,
querepresentaron el 5%y el 3%
delasventas, respectivamente,
en 2014.

B EL80% DELASEMPRESAS DEL
DEPARTAMENTO QUE EXPORTARON

EN 2014 SON MIPYMES (micro, pe-
quefiasy medianas empresas).

H EN 2014, HUILA VENDIO AL
MUNDO US$29,8 MILLONES, delos
cuales el 5,7% correspondié a
exportacionesno mineras.

B ELDEPARTAMENTO REPRESEN-
TA UN PAPEL MUY IMPORTANTE
EN EL DESARROLLO AGRiCOLA DEL
PAIS. Secaracterizapor laamplia
variedad decafé, frutasy tabaco.
Sobresale por laexportacion de
cafés organicos.

H HUILA ES UNO DE LOS PRIN-
CIPALES PRODUCTORES DE FRU-
TAscomo granadilla, maracuya,
pitahayay melén, asi como de
hortalizas.

PAISES QUE MAS IMPORTAN
PRODUCTOS DEL HUILA

ESTADOS UNIDOS
US$25,3 M

ESPANA 3
i US$908.000 .
PERU
US$555.000 [ -i Uss$1,4 M
ITALIA
US$637.000

PROYECTOS Y APUESTAS REGIONALES

Cafés especiales, Frutas (granadilla,
lulo, maracuy4, cholupa, mora, tomate
AGROINDUSTRIA | e 4rbol, y uva) Cacao, Tabaco
Cadena piscicola
Generacién de energia: construccion
. |demicrocentrales eléctricas
MINAS Y ENERGIA = ;
Extraccion de fosfatos, arcillasy
marmoles (rocas calcareas)
SERVICIOS Turismo ecolégico y cultural
CLUSTER Piscicola, turismo y restaurantes.
RUTA COMPETITIVA | Ruta piscicola (pescado entero y filetes)

FUENTE. AGENDA INTERNA PARA LA PRODUCTIVIDAD Y LA COMPETITIVIDAD DNP — RED CLUSTER COLOMBIA
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TURISMO i
ARQUEOLOGIA,

LA RIQUEZA
TURISTICA DEL HUILA

Atravesar caminosrodeados por estatuas

indigenas, visitar templos religiosos y
recorrer paisajes desérticos son algunas de
las experiencias auténticas que los viajeros
internacionales pueden conocer en €l departa-
mentodeHuilay queactualmenteProColombia
promocionaen el mundo.

debido
asu ampliared de museos que guardan vesti-
giosdecivilizacionesantiguas. Dentro deesta
oferta, el Parque Arqueoldgico de San Agustin
esunodelosmasinteresantesparael visitante
extranjero, especialmentelos europeos.

con interés en vivir experiencias turisticas en
cultura (arqueologia). 87 frecuencias semana-
les en promedio conectan aNeivacon Bogot4,
haciendo del Huila un destino paraturistas
de Alemania, Suecia, Polonia, Italia, Francia,
Holanda, Rusiay Turquia.

Estados Unidos, Ecuador,
M éxico, Venezuela, Espana, Argentina, Perq,
Chile, Brasil y Alemania son los principales
emisores de viajeros hacia el departamento.

LLEGADA DE VIAJEROS NO RESIDENTES
EN COLOMBIA AL HUILA 2014

3.4
VARIACION

FUENTE: MIGRACION COLOMBIA. CALCULOS PROCOLOMBIA.

INVERSION
AGROINDUSTRIA

Y SERVICIOS,

EL ATRACTIVO
PARA LA INVERSION
EXTRANJERA

EN HUILA

La atracciéon de Inversion Extranjera

Directa que aporte a los sectores pro-
ductivos con potencial paralasregiones, y
contribuyan asu transformacion y moderni-
zacion, esuno delospropositosdel trabajo
de promocién de ProColombia. Algunos
sectores con potencial son:
B AGROINDUSTRIA: oportunidad para el
desarrollo de estrategias con piscicultores
de Huila para la construccién de plantas
empacadoras y procesadas de trucha con
mirasasatisfacer el mercado local y generar
excedente paralaexportacion.
B CACAO, CHOCOLATERIA Y CONFITERIA:
Huila tiene potencial para aumentar el
rendimiento de las 20.000 hectéreas con
lasquedisponeparael cultivo decacao. Asi
mismo, losinversionistastienen oportuni-
dades paraaliarsecon socioslocalesparala
construccién de plantas paratransformar
el grano en productos como manteca de
cacao y licor de cacao.
B HORTOFRUTICOLA: potencial para esta-
blecer alianzascon propietariosdetierrasy
productores locales defrutas, paraaprove-
char el 1,1 millonesdehectéreasdisponibles
paraestetipodecultivos. Asi mismo, trabajo
en conjunto con socioslocalesparalacons-
truccion de plantas empacadoras de fruta.
B BIENES Y SERVICIOS PETROLEROS Y MINE-
ROS: oportunidades paraprestar servicios
alas empresas petroleras instaladas en el
departamento, entre ellosdetransportey
almacenamiento.
B ENERGIA: instalacion de empresas que
presten servicios conexos al proyecto de
construccion delahidroeléctricael Quimbo
(Emgesa), lacual se estimatendralacapa-
cidad paraproducir 396 MW.
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 PREPARE SU LISTA DE CHEQUEO'

El proceso de exportacidén involucra cumplir una serie de requisitos para que el producto
llegue a su destino en los tiempos indicados y en éptimas condiciones. A través de la siguiente
lista de chequeo, ProColombia lo orienta sobre los pasos a seguir en materia logistica para exportar.

INFORMACION
BASICA

¢Abrié unacarpetaD/O (Délivery
Order) para el embarque?

¢Ajusto6 las condiciones del embarque
alostérminosdeventa?

¢Elaboré instrucciones sobre
el manejo delacarga?

DESCARGUE
AQUI LA LISTA
DE CHEQUEO.

¢Programo con anticipacion el envio
delacargaal punto de embarque?

Recuerde comparar y verificar con lasfuentes
nacionales los costosdetransporteinterno

& & MANIPULACION ¢Conoce las condiciones de manipulacion
M EN EL LUGARDE  ¢n ¢| Jugar de embarque?

E‘ EMPAQUE

¢El empagque cumple con las exigencias
del producto y mercado destino?

¢El marcado del empaque cumple
con las exigencias del producto,
mercado y modo detransporte?

Recuerde gjustar el empaquey el marcado
alasnormasinternacionales

EMBARQUE

¢Envidinstrucciones al agentey a
todoslosintermediarios delacadena
sobre condiciones de manipuleo?

Verifique los procesos de inspeccion por
parte detodas las autoridades de control

f\“ EMBALAJE
8

¢El embalaje cumple con las exigencias
del producto y mercado destino?

¢Los materiales del embalaje cumplen con
losrequisitosdelanormafitosanitaria
paraembalajes de maderaNIMF no. 15?

¢El marcado del embalaje cumple
con las exigencias del producto,
mercado y modo detransporte?

Recuerde gjustar el empaquey el marcado
alasnormasinternacionales

@ ADUANEROS ¢Su embarque fue seleccionado para
inspeccion, fisicao documental, por
u partedelas autoridades aduaneras?

¢Serequieren instrucciones especiales
paralainspeccién de aduana?

@ BANCARIOS Jrosdocumentos, condicionesy exigenciasdela

8

cartadecrédito estan de acuerdo con lo exigido?
¢Recibié laconfirmacion delacarta

de crédito por su banco?

¢Losdocumentos que certifican laexportacion son
acordes con lo estipulado en lacartade crédito?

¢Entregd losdocumentos dentro

/3\ UNITARIZACION

¢El pallet cumple con las normas
SO y del paisdedestino?

¢Hizo lareservadel contenedor adecuado
con laanticipacién requerida?

¢Realizé lainspeccion fisica acerca

del estado del contenedor?

¢Cuentacon precintos adecuados para
laseguridad del contenedor?

Recuerde cumplir con los requisitos de
peso exigidos por €l pais de destino

delavigenciadel crédito?
¢Verifico quelos gastos y comisiones
estén de acuerdo con lo pactado?

¢Cumple con las disposiciones legales
parael reintegro dedivisas?

Seleccione un banco con experienciade manejo
documentario detransacciones comerciales

AGENTES (El agentede aduanaestalegamente
habilitado y esidoneo parael servicio?

o DOCUMENTACION

¢Lafacturacomercial se ajustaalasnormas
internacionales y exigencias del comprador?

¢Lafacturacomercial requiere validacion
o visto bueno de algunaautoridad?

¢Comprobé que el documento de exportacién
coincide con los datos delafacturacomercial?

¢Verifico en lalistade empaque el volumen,
peso y dimensiones de las unidades?

¢El embarquerequiere de certificado
deorigen, fitosanitario, sanitario?

¢El certificado de origen, fitosanitario,
sanitario requierede validaciéon o
visto bueno de alguna autoridad?

Los gastos cobrados por el agentede
aduanatienen soportesen facturas

EINTERNACIONAL

\=sl
6‘? SEGURO INTERNO  ;Requiere que su carga esté asegurada?

¢Aviso alacompania de seguros
sobre el despacho delacarga?

Verifiquelosriesgosdetransportey el
valor de laprimade seguro aplicable

¢Coordind las fechas de entrega, horay lugares
detransito?

i.._ TRANSPORTE ¢Hizo lareservadel cupo en el medio
wmmy 'NTERNACIONAL  getransporteinternacional?

¢Envio cartadeinstruccionesal
agentede cargao transportador?

¢Elaboré el documento detransporte
segun instrucciones de embarque?

.ﬁ. TRANSPORTE
To2AL INTERNO

EE.UU.,
ESPANA'Y
JAPON

DISFRUTAN DEL &
CAFEHUILENSE §

¢Elabordé lacartadeinstrucciones
al transportador?

¢Por el volumen de cargarequiere
programacion de equipos, horarios?
¢Losdocumentos detransporte cumplen
con lasnormas comerciales?

¢Coordiné las fechas de entrega,
horay lugaresdetransito?

¢Envio el original del documento de
transporte asu comprador?

¢Informé asu cliente sobre el modo y
medios de transporte que utilizara?

¢Hizo el seguimiento del despacho
hastasu llegadaal destino?

Verifiquesi hay restriccionesde
transporteen el paisdedestino

El grupo asociativo San Isidro inte-

gracafeteros del departamento del
Huilay desde 2005 exportacafé molido
y tostado hacia Estados Unidos, através
de Expocafé. Desde 2013, con el acompa-
fiamiento de ProColombia, han abierto
nuevos mercados en Espafiay Japon,
ventasquehan aumentado susingresos
que a su vez reinvierten en los trabaja-
doresdelaasociacion y su entorno. “El
dineroqueingresapor lasexportaciones

anualesestadestinado alaeducacion de
los trabajadores y de sus familias, alas
mejorasdelasviviendasy delasreservas
forestalesque ayuden al medioambiente
del departamento”, aseguré Miller Olaya,
gerente delaorganizacion.

En 2014 exportaron 320.000 kilos
decafé, el 15% de su produccién total (a
través de Expocafé). Entre su meta esta
laventadel millon de kilos de café para
el ano 2020.

PROCOLOMBIA.CO
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INCOTERMS®2010:
I_LAS NORMAS PARA EXPORTAR

Estas reglas fijan las condiciones de entrega de las
mercancias entre el exportador y el comprador. jCondzcalas!

LosINCOTERM S&010marcan

larutaparaquecompradores y
exportadoressepanbajoquécondicones
sehardel transportey entregadela
mercancia.Son 11lasclasificaciones
estipuladasenlosINCOTERM S&010,
agrupadas en doscategorias. La
primera, avalado paracualquier
modalidaddetransporte,incluyelas
reglasEXW, FCA, CPT,CIP,DAT,DAP,
DDP.MientrasqueLasegunda,para
lascategoriasFAS,FOB, CFR,CIF es
exclusivodel transportemaritimoy
viasnavegablesinteriores. ProCo-
lombialepresentaun breverepaso
aestasparaquelastengaen cuenta
alahoradeestablecer negocioscon
empresariosextranjeros.

INCOTERMS®2010
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@ RESPONSABILIDAD DEL VENDEDOR

:i’],.;
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EMPAQUE Y [HSHSPORIE
EMBALAJE AL

¢QUE SON LOS INCOTERMS®2010?

Son términos de compraventainter-
nacional que fueron avalados por la
Camara de Comercio Internacional.
Laultimaactualizacion datade 2010,
ano en el que Estados Unidosdecidio
acogerse aestanormativa.

¢POR QUE SON IMPORTANTES?

Con los Incoterms®se dejan daras las
reglas tanto para exportadores como
para compradores, es decir 10s riesgos,
costosy responsabilidad entrelaspartes.
¢QUE SE ESPECIFICA EN UN INCOTERMS®2010?

El lugar de entrega de la mercancia;
quién contratay paga el transporte
y los seguros, y qué documentacion

tramita cada una de las partes que
interviene en el negocio.

iz

ADUANA DE | MANIPULAGION [ TRANSFORTE MANIPULACION | ADUANA DE | TRANSPORTE | enTREGA AL
EXPORTACION | ENORGEN | \MFER. ENDESTINO | IMPORTACIoN | EN PAYSDE | comPRADOR
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@ RESPONSABILIDAD DEL COMPRADOR

PROCOLOMBIA'Y LOS INCOTERMS®2010

¢QUE PASA S| ALGUNA DE LAS PARTES
INCUMPLE UN INCOTERMS®2010?
Escoger un INCOTERM S&82010, como
comprador 0 como vendedor, esdelibre
albedrio. Pero si en un contrato decom-
praventainternacional seubican alguno
deellosquieredecir quelapersonaesta
obligada a cumplir con el INCOTER-
MS&2010. S sellegaaincumplir alguna
deesasnormasel caso puedellegar aun
estamento internacional.

¢CUANTAS CLASIFICACIONES

TIENEN LOS INCOTERMS®2010?

Son 11, cadaunaasignadapor unasigla
detresletras (ver recuadro) las cuales
hacen referencia alaresponsabilidad
quetiene el comprador o el vendedor
durante el proceso de negociacion.

® ® & 0000 00
® ® O 00 0 0 o9 o

® ® ® 0000 00

L BN BN BN BN BN BN BN BN BN J

FUENTE: INTERCOMS® 2010 CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL
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EXW

El vendedor entrega la
mercancia cuando la
pone a disposicion del
comprador en el estable-
cimiento del vendedor o
en otro lugar convenido,
sin despacharla parala
exportacion ni cargarla
en un vehiculo.

FCA

El vendedor entrega la
mercancia, despachada
paralaexportacién, ala
persona designada por
el comprador en el lugar
convenido.

FAS

El vendedor realiza
la entrega cuando la
mercancia es colocada
al costado del buqueen
el puerto de embarque
convenido.

OB

m

El vendedor realiza la
entrega de la mercancia
a bordo del buque en el
puerto deembarquecon-
venido.

CPT

El vendedor realiza la
entrega de la mercancia
cuando laponeadisposi-
cion de lapersonadesig-
nadapor é, pero, ademas,
debe pagar los costes del
transportenecesario para
llevar lamercanciaal des-
tino convenido.

cp

El vendedor realiza la
entregadelamercancia
cuandolaponeadisposi-

cioén del porteador y paga
los costos del transpor-
te necesario parallevar
lamercancia al destino
convenido. Asi mismo,
debecontratar lacober-
turadel seguro.

CFR

El vendedor entrega de
lamercanciaabordo del
buque en el puerto de
embarque convenido y
pagalos costosy el flete
necesarios parallevar la
mercancia al puerto de
destino acordado.

CF

El vendedor entregala
mercancia a bordo del
buque en el puerto de
embarque convenido y
pagaloscostosy fletes
necesarios. Ademas,
debe contratar la co-
berturadel seguro.
DAT

La mercancia es entre-
gadaen laterminal de-
signada en el puerto o
lugar dedestino,unavez
esdescargadadel medio
detransportedellegada.
DAP

El vendedor realiza la
entregacuando lamer-
canciaseponeadisposi-
cion del comprador en el
medio detransportede
llegaday preparadapara
la descarga en el lugar
dedestino convenido.

DDP

El vendedor entrega la
mercancia despachada
paralaimportaciény pre-
parada parasu descarga
en el lugar de destino
convenido.

LAS CUATRO CATEGORIAS DE LOS INCOTERMS®20 10

En el Centro de Informacién de ProColombia se ofrece un curso de Costos El vendedor
de Exportacion y un seminario especializado en Términos de Negociacién
Internacional, dondelos empresarios pueden conocer y aplicar lasreglas INCO-
TERM S&010 delamaneramas adecuada. Ademas, en lapéagina ProColombia.
co encontrarael sistemade Smulacion de Costosbasado en lametodologiadela
OMQC, utilizando losINCOTERM S&82010, el cual lepermiteproyectar sus costos
desdeorigen hastael destino internacional incluyendo transporte, documenta-

I cién y seguro entre otros. SIMULADOR DE COSTOS: http://ow.ly/ KTvhP

Unico tér-
E mino por €l contrata el
m que el ven-
dedor ponelas mer-
canciasadisposicion
del comprador en el
local del vendedor.

El vendedor
se encarga
m de entregar

la mercancia a un
medio de transpor-
te escogido por el
comprador.

C- transporte

sin asumir riesgos
de pérdida o dafo
de la mercancia o
costos adicionales
después de la carga
y despacho.

El vende-
dor sopor-
mta todos

los gastosy riesgos
necesarios para lle-
var la mercancia al

pais de destino.

Desde su primera experiencia expor-
tadora, hace casi 15 afos, Proceal se
planted la meta de crecer a través de la
internacionalizacién, decisiéon quelosllevo
aCanada, M éxico y Estados Unidos, este l-
timo, su principal destino deexportacion de
losfiletesdemojarraplateadaqueproducen.
“Tan importanteesel mercado estadouni-
denseparanosotrosqueen 2014 enviamos
1.050 toneladas de producto, la capacidad
maxima de nuestra produccién, y creci-

mos en 70% las ventas con respecto alas
registradasen 2013”, explicaJaime M acias,
gerente delaempresa.

Su decisién de cruzar las fronteras les
sigueasegurando el crecimiento. Graciasa
su participaciéon en laMacrorrueda 50 de
ProColombia, también llegaran ala Costa
Oeste del pais norteamericano pues Aqua-
best Seafood, distribuidor para Wal-Mart
en Miami y Los Angeles, les compré toda
laproduccién de2014.

TONELADAS
DE TILAPIA

DEL HUILA
DESEMBARCAN
EN LA FLORIDA

PROCOLOMBIA.CO
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9 SECTORES °

CON OPORTUNIDAD

DE EXPORTACION

Los productos que Huila ofrece tienen una alta demanda en el
mundo, que se traducen en amplias opciones de exportacion
para las empresas del departamento. ProColombia en pro

de los que le apuestan a la internacionalizacion, le cuenta
cuales son los sectores y los destinos con potencial.

Aumentar las exportacio-

nesdel Huilaesposible.
Un analisis de ProColombia
encontro 9 sectores del depar-
tamento que no solo tienen
capacidad productiva en la
region, sino que cuentan con
una amplia demanda mun-
dial. Son industriasquetienen
oportunidadesparaaumentar

FILETES DE PESCADO
CACAO

LOS DEMAS PESCADOS
CAFES ESPECIALES

Y MOLINERIA

B FRUTAS Y HORTALIZAS
PROCESADAS

B FRUTAS FRESCAS

L)

%
D
o
Z
o

susclientesy, especialmente,
parainsertarse en cadenas
de suministro globales, una
tendencia del comercio que
toma fuerza desde hace al-
gunos anos.
Esteandlisisesproducto del
uso delametodologiaONUDI
(Organizacién delasNaciones
Unidas para el Desarrollo In-

dustrial), que permite definir
algunos de los sectores en los
que el pais debe enfocar las
estrategias para aumentar las
exportacionesno minero ener-
géticasy contribuir al logrode
lametafijadapor Ministeriode
Comercio, Industriay Turismo
dellegar aUS$30.000 millones
para2018.

PROCOLOMBIA
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ALGUNOS MERCADOS
POTENCIALES PARA HUILA

Son ampliaslas oportunidades quetienen las empresas del depar-

tamento paraaumentar y diversificar susdestinosdeexportacion.
En esteandlisis hecho por ProColombiaseidentifican nuevos mercado
potenciales que demandan productos que Huilayaexportade manera
importante, especiaimente hacia paises que se han caracterizado por
ser los principales socios comerciales del pais como Estados Unidos,
Peru y Ecuador.

2

OPORTUNIDADES
EN 30 MERCADOS

B ABONOS
B ARTESANIAS

PRODUCTOS DE PANADERIA

SECTOR/ SUBSECTOR | FOBUSS$ 2014 | TOf DESTINOS DE | ALGUNOS MERCADOS
FILETES o5 554713 | ESTADOS UNIDOS | SNADA
DE PESCADO PERU L UNIDO
BELGICA COREA DEL SUR
CACAO 3,431,939 | ESPANA ESTADOS UNIDOS
ITALIA RUSIA
LOS DEMAS )
PESCADOS FRESCOS, CANADA
e DOS TRES 203,164 |ESTADOS UNIDOS | PNABA
REFRIGERADOS
ISLANDIA EMIRATOS ARABES U.
DERARES 109,558 | FRANCIA FINLANDIA
REINO UNIDO INDIA
PRODUCTOS DE BRASIL
PANADERIA Y 91395 | Eaiark ONIDOS | ESPANA
MOLINERIA REP. DOMINICANA
FRUTAS Y ) FRANCIA
HORTALIZAS 48,784 |PAISESBAJOS | PERU
PROCESADAS ESTADOS UNIDOS
FRUTAS FRESCAS 8834 |REINO UNIDO EE'FD{%%'T/'\CA CHECA
(EXCEPTO BANANO) : ECUADOR 2

MANUFACTURAS

SECTOR/ SUBSECTOR | FOBUS$ 2014 | JOP3DESTINOS | ALGUNOS MERCADOS
) ALEMANIA
ARTESANIAS 95,766 | REP. DOMINICANA | RUSIA
TURQUIA
ESTADOS UNIDOS
ABONOS 57,600 |ECUADOR GUATEMALA
BOLIVIA

PROCOLOMBIA.CO




