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REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

La riqueza agricola es la carta

de presentacion del Huila

< sector, entre los que se destacan | EXPORTACIONES NO MINERAS*DEL HUILA EN
los frutales y el tabaco. Tiene ex- 2012 US$17.585.689
Neiva periencia en el proceso de pro- T
duc’cmn y comer c1allzac’10n de Principales sectores Valor FOB US$
cafés especiales, tanto asi que ya exportados*
comenzd la incursion en la linea Acuicola y pesquero 16.804.831
Poblacion de cafés organicos. ) Vehiculos y otros medios de transporte 281.348
1126.316 Lal agr1c1’11t1.1ra y la ganaderl.a Agroindustrial 206.244
Superficie son las préicticas que se consi- Adricola 99 844
LRI Lk deran parte fundamental de la d - '
% PIB nacional ; . Metalmecanica 62.458
(2011) economia huilense. Otros de los -
174% principales cultivos son: algodon, QU"T]'CO _ GOILEY
I‘EIZESZI arroz riego, frijol, maiz tecni- Textiles y confecciones 30.753
Numerode municipios ~ ficado, maiz tradicional, sorgo, Artesanias 14.812
37 municipios cacao, cana panelera, platano, Cuero manufacturas de cuero 12.201
Escalafén de .
competitividad yuca e iraca. Otros 12.718
(CEPAL) 4
Y L G Posee 19986 hectireas aptas Total 17.585.689

nacional

Tasa de desempleo
(2012)
1,9%

Fuente: DANE

Localizado entre el nacimiento
del rio Riachdn y bordeando gran
parte de la cuenca alta del Magda-
lena, el Huila es uno de los depar-
tamentos de Colombia con mas
riquezas naturales. Su importante
desarrollo en el sector agricola,
lo convierte en uno de los princi-
pales productores de cafés espe-
ciales y de cacao en el pais.

El Huila cuenta con una gran
diversidad de productos en este

para los cultivos de cacao y
aportd el 8,9% de la produccion
nacional entre 2008 y 2011.

Cabe destacar que los prin-
cipales productores acuicolas
del Huila han avanzado en pro-
cesos de certificacion de calidad

Patrimonio de la Humanidad por
la UNESCO en 1995; el Parque
Natural Cueva de los Guacharos
y el Parque Nacional Nevado del
Huila.

El departamento sirve de
puente entre la Amazonia y la
Region Andina y quiere conver-
tirse en “el corazon verde de Co-
lombia”. También cuenta con el

Fuente: DANE - Célculos Proexport.

*El segmento no minero excluye carbon, petréleo, ferroniquel, minerales, metales y piedras

preciosas y café verde.

Principales destinos de las
exportaciones no mineras

Valor FOB US$

Estados Unidos 16.838.608

del producto final, basados en Brasil 281.348
aplicacion del Sistema HACCP Ecuador 98.884
(Analisis de Riesgo y Control de Polonia 87.645
Puntos Criticos) y de buenas Espaiia 65.141
précticas de manufactura. LAS EXPORTACIONES Replblica Dominicana  61.897

El turismo es un sector impor- | ey \N=J o] W[1][W.Y= Alemania 60.000
tante tpari{ la zZona, pulei)cu‘en:a 2012 SUMARG\] US$7395 Venezuela 50.243
con atractivos como el Desierto
de la Tatacoa, el Parque Arqueo- MILLONES (L;?re:)r;da ;;ggg
logico San Agustin, nombrado Total 17.585.689

WWW.proexport.com.co
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oleoducto Dina que conecta hacia
Covenas, y el Poliducto Neiva que
comunica a Santa Marta.

La estrategia de productividad
y competitividad del Huila tiene
como eje la generacion de em-
pleo, a partir de un desarrollo
economico y social participativo
que reduzca la pobreza y la des-
igualdad.

Las apuestas productivas
del departamento estan enfo-
cadas en agroindustria, mineria,
energia, piscicultura, el turismo

ecologico y cultural.

Actualmente, en el Huila se tra-
baja en proyectos para impulsar
el desarrollo regional a través de
estas apuestas.

En 2012, las exportaciones
totales del departamento alcan-
zaron US$739,5 millones, y re-
presentaron el 1,2% de las expor-
taciones totales colombianas.

Del total exportado el afio an-
terior, el segmento no minero re-
presentd el 2,4% de las exporta-
ciones del departamento, lo que

equivale a US$17,6 millones; con
un crecimiento de 25%.

Conozca las oportunidades de
negocio identificadas por Proex-
port para el Huila, sus ventajas
competitivas, oferta exportable
y los beneficios que brindan los
TLC que Colombia tiene vigentes
con Estados Unidos, Canada,
Suiza, Liechtenstein, México,
Chile, Triangulo Norte y proxima-
mente con la Uniéon Europea para
el desarrollo econdémico y comer-
cial del departamento.

1. Sistema para
asegurar la calidad

de los alimentos.
Permite predecir
riesgos potenciales

de la sanidad de los
alimentos y saber cémo
evitarlos antes de que
se presenten.

2. DNP. Agenda interna
para la productividad y
la competitividad.

WWW.proexport.com.co
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PROVOCION DE TURISHO, INVERSION Y EXPORTACIONES

Sectores de

APUESTA

# Productos Apuesta regional [P
1 i Cafés especiales* X
2 Frutas (granadilla, lulo, maracuya, Hortofruticola
cholupa, mora, Tomate de arbol y uva)
3  Cacao X Chocolateria,
confiteria y sus
El departamento del Huila viene desarrollando materias primas

algunos proyectos para fortalecer los sectores que 4
hacen parte de las apuestas productivas de la re-
gion. 5 i Cadena piscicola

* Derivados del Café: proceso de secado de café,
aplicacién de agricultura de precision, mejora-
miento del laboratorio de catacion, entre otros.

e Materiales de construccion (Marmol): estudios
de factibilidad para la instalacion de una planta | #  Productos/Servicios  Apuesta regional . PTP
que mejore la transformacion del marmol con pro- 1 Turismo ecoldgico y cultural X Turismo de naturaleza
ductos como carbonato de calcio, dolomita calci-
nada y granito en bruto.

* Materiales de construccion (arcilla): proyecto
para potencializar el sector de arcillas a través del

Tabaco

disefio de nuevos productos. # Productos /Servicios Apuesta regional PTP
* Cacao: se busca determinar las caracteristicas | | = conoracion de energia X
del cacao del Huila, y definir las variables en la pro- construccion de micro centrales
duccion de cacao fino y de aroma para el departa- eléctricas
mento. » _
. . 2 | Extraccion de fosfatos, arcillas y X
e Para el sector turismo, el departamento trabaja T (e e
en el portafolio de San Agustin para convertir el

destino en un SitiO atractivo internacional Fuente: Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad. Junio 2010 y Agenda Interna del Departamento: Comisiones
* Regionales, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

* B 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.

WWww.proexport.com.co
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LOGROS TLC

LAS EXPORTACIONES DE PRODUCTOS DE PANADERIA Y MO-
LINERIA A ESTADOS UNIDOS Y ESPANA SE MANTIENEN CONS-
TANTES EN LOS ULTIMOS 3 ANOS. EN 2012, LAS VENTAS DESDE JAIME TAMAYQ,
EL DEPARTAMENTO SON CERCANAS A LOS US$100 MIL gerente general de

Acuicola C.I. Fish Co

€ { GRACIAS A NUESTRA
PARTICIPACION EN

LA MACRORRUEDA
e Con un crecimiento neto de US$5,4 millones, el sector acuicola DE NUEVA YORK QUE
y pesquero registra el mayor aprovechamiento del TLC con Estados ORGANIZO PROEXPORT

Unidos. Con la entrada en vigencia del acuerdo, el subsector los
demas pescados frescos paso de exportar US$4.000 en 2011 a US$ 4,5

millones a diciembre de 2012.

EN 2012, NOS ALIAMOS
CON OTRAS SEIS
EMPRESAS DEL HUILAY
FORMAMOS UN GREMIO
DE CULTIVADORES Y
PRODUCTORES DE TILAPIA
FRESCA, PRODUCTO QUE
ESTAMOS EXPORTANDO A
ESTADOS UNIDOS.

La clave del éxito ha sido
la plena permanencia y
constancia en un mercado
que, si bien no es facil,
debido a las exigencias

de precios, ha sido

muy importante para la
empresa.

LO IMPORTANTE ES
GENERAR CONFIANZA

EN LOS CLIENTES. EN
NUESTRO CASQ, HEMOS
SABIDO MANEJAR
NUESTROS PRODUCTOS
CON CALIDAD DESDE LOS
® Durante 2012, los derivados del café registraron CULTIVOS Y HEMOS TENIDO
exportaciones en mercados nuevos como Polonia, Francia y PROSPEROS NEGOCIOS
Emiratos Arabes Unidos. EN ESE PAIS QUE CADA

P . - . VEZ GENERA UNA MAYOR
En los ultimos dos anos, el sector cacaotero del Huila DEMANDA DEL FILETE DE

ha registrado exportaciones a Alemania, los Paises Bajos y TILAPIA”.
Canada.

www.proexport.com.co
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Oportunidades para el Huila con el Acuerdo con la Unién Europea y EFTA

HOLANDA
Derivados del café
Frutas y hortalizas
frescas
Cacao
Productos de
panaderia y molineria

BELGICA

Frutas y hortalizas DINAMARCA
frescas
Cacao Derivados del café

A

REINO UNIDO
Derivados del café
Frutas y hortalizas
frescas
Cacao
Productos de panaderia
y molineria
Filetes de pescado

SUECIA

Frutas y hortalizas
frescas

FINLANDIA
Derivados del café
Frutas y hortalizas
frescas

POLONIA

IRLANDA Derivados del café
Derivados del café
Frutas y hortalizas .
frescas —> REPUBLICA CHECA
Derivados del café
FRNClA : Frutas y hortalizas
frescas
Derivados del café
Frutas y hortalizas
f(')resc as ESLOVAQUIA
Pz)cgzctos de
p L Derivados del café
panaderia y molineria ’—» Frutas y hortalizas
frescas
ESPANA
——> AUSTRIA
Derivados del café
Frutas y hortalizas Frutas y
frescas ESLOVENIA hortalizas frescas
Cacao
Productos de Frutas y hortalizas
panaderia y molineria frescas
Filetes de pescado
PORTUGAL ITALIA
Derivados del café Frutas y hortalizas
Frutas y hortalizas frescas
frescas TLC EFTA* (Suiza, ALEMANIA Cacao
Productos de Liechtenstein)
panfdden’a y Derivados del café
molineria Frutas y hortalizas frescas Frutas y hortalizas frescas
Cacao g;\(;:go t0s d . Proexport ha identificado
: ]],I‘llc 0S de panaderia y oportunidades para 818
Partes de otros medios HEOUTEAREL productos y servicios en los 27
de transporte paises que conforman la Unién

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

Comercio (EFTA) tiene vigencia con Suiza y Liechtenstein. Aln () Buropean Free Trade Association

(EFTA), por sus siglas en inglés.

estd en etapa de ratificacion el acuerdo con Noruega e Islandia.

www.proexport.com.co

Europea, bloque econémico
con el que préximamente
entrard en vigencia un
acuerdo comercial.
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Oportunidades para Huila con América y Caribe

COSTA RICA I WBAHAMAS
Agroindustria Productos de

Frutas y hortalizas frescas

Productos de panaderia y panaderia y molineria

REPUBLICA
DOMINICANA
Productos de panaderia
y molineria

molineria o
[ Manufacturas | T Confecciones
Partes de otros medios de
transporte JAMAICA
s
T \ Productos de

. panaderia y molineria

PANAMA

Derivados del café
Productos de panaderia y molineria

Partes de otros medios de transporte

ECUADOR

Derivados del café :

Productos de PERU

panaderia y molineria

Derivados del café
Productos de panaderia
y molineria

BOLIVIA

| Agroindustria |
Derivados del café
Productos de
panaderia y molineria

Partes de otros

medios de

transporte
Partes de otros
medios de
transporte

Oportunidades para Huila con Asia y Oceania

_— TRINIDAD Y TOBAGO
Derivados del café
Productos de panaderia
y molineria

BRASIL

Frutas y hortalizas
frescas

Productos de
panaderia y molineria

URUGUAY

| Agroindustria |
Derivados del café
Frutas y hortalizas frescas

RUSIA -

Agroindustria
Derivados del café
Frutas y hortalizas frescas

TURQUIA 4—*
Derivados del café

Frutas y hortalizas

frescas

Cacao

Productos de

panaderia y molineria

EMIRATOS ARABES <

Derivados del café
Frutas y hortalizas frescas

MALASIA SINGAPUR AUSTRALIA
Agroindustria Ag

Derivados del café Derivados del café Derivados del café
Cacao Frutas y hortalizas frescas

CHINA

Derivados del café
Productos de
panaderia y
molineria

»
W?M JAPON

Agroindustria

Derivados del café
Cacao

r

COREA DEL SUR

Frutas y hortalizas
frescas

— HONG KONG

Frutas y hortalizas
frescas

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

Oportunidades para el Huila con los TLC de
EE.UU., Canada, México, Triangulo Norte y Chile

CANADA, EE.UU. Y CHILE

Agroindustria

© Derivados del café
© Productos de molineria

y panaderia

© Filetes de pescado
® Partes de otros medios
de transporte

J\

ﬁbndu s
T

Salvador

MEXICO

Agroindustria

© Derivados del café

© Productos de panaderia
y molineria

TRIANGULO NORTE | Manufactura |

GUATEMALA ® Partes de otros medios

- , ’
Agroindustria e transporte

© Derivados del café

©Productos de panaderia
y mo lineria

® Partes de otros medios
de transporte

HONDURAS Y EL SALVADOR

Agroindustria

©® Derivados del café

® Partes de otros medios
de transporte

WWww.proexport.com.co
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UNION EUROPEA

Las tendencias en el mercado
internacional demuestran que los
paises de la Union Europea son,
en conjunto, los mayores consu-
midores de fruta del mundo. Esto
responde a la tendencia actual de
los europeos por llevar un estilo
de vida saludable, en el que los
alimentos organicos, y con certi-
ficaciones como Globalgap o Fair
Trade, tienen mercado.

Las importaciones de frutas
exoOticas se concentran princi-
palmente en el norte de Europa
(Holanda, Alemania, Francia, Bél-
gica y el Reino Unido) donde hay
un importante numero de consu-
midores, sin embargo, también
se distribuye significativamente
hacia el resto del continente en
mercados como Dinamarca, Fin-
landia, Polonia, Portugal, Suecia,
Italia y Espaiia, entre otros.

Debido al acceso que tienen a
los diferentes productos, su alto
poder adquisitivo y su disposicion
para experimentar con nuevos sa-
bores, las grandes ciudades y los
centros urbanos son los que pre-
sentan los mayores consumos.

La mayor demanda se registra
durante los meses de invierno, es-
pecialmente antes de las épocas
como Navidad, Ao Nuevo y Se-
mana Santa. Se destaca la fuerte re-
lacion que existe entre el consumo

Colombia es el noveno proveedor de frutas exdticas en el mundo, destacandose principalmente la
uchuva, el tomate de arbol, el tamarindo y la granadilla.

Arancel

Posicion
0810.90
Descripcion

Las demas
frutas u otros
frutos,
frescos.

Arancel
general

Arancel
cobrado

a Colombia
0%
Acuerdo
SGP

de frutas exdticas y las prepara-
ciones culinarias: muchos consu-
midores adquieren estas frutas
porque hacen parte de la receta
que desean preparar o como ele-
mentos decorativos.

CANAL DE DISTRIBUCION

El canal de distribucion para
frutas exoticas en la Union Eu-
ropea cuenta con un sistema
que se basa principalmente en
grandes importadores y agentes
que se encargan de comprar la
fruta a los productores directa-
mente y distribuirla en super-
mercados, mayoristas y mino-
ristas (tiendas especializadas,
centros de distribucion local,
restaurantes u hoteles).

Se debe tener en cuenta que
los distribuidores se encargan de
otras labores asociadas a la dis-
tribuciéon del producto, como la
maduracién o la preparacion de
la mercancia para la exportacion
hacia otros paises.

En el tema de precios se deben
analizar varios factores: las frutas
tropicales como la pifia y el ba-
nano cuentan con precios esta-
bles gracias a la extensa oferta
que tienen los mayoristas por
parte de los paises africanos. Otro
factor relevante es que el precio
de las frutas exoticas es inversa-
mente proporcional a su partici-
pacién en el mercado: las frutas
mas conocidas tienen un precio
bajo y las menos conocidas un
precio mas alto.

SUECIA

El mercado alimenticio sueco sigue
una tendencia al consumo de ali-
mentos saludables y naturales, en
particular hay un incremento de la in-
gesta de frutas y productos organicos.
Algunas con gran potencial son la pifna
y la uchuva.

En la decision de compra de los

suecos influyen mas las caracteristicas
saludables del producto que otras va-
riables, como el precio.

Mayoristas, importadores, agentes
y distribuidores: en Suecia cerca de
dos tercios de las importaciones se
distribuyen a través de estos canales.
La principal organizacién de impor-
tadores, distribuidores, proveedores y
minoristas, se llama Federacion Sueca

de Comercio “Svensk Handel”. La dis-
tribucion se realiza a través de mayo-
ristas especializados por rubro, que se
integran por lo general a cadenas de
minoristas o actiian de manera inde-
pendiente.

Supermercados: el mercado sueco
es liderado por dos grupos que con-
centran la mayor parte del mercado:
Grupo ICA y NAF internacional.

WWW.proexport.com.co
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CANADA

La preocupacion por el
medioambiente y el gusto por los
alimentos saludables son factores
que predominan en la decision de
los canadienses al momento de
adquirir frutas frescas. Certifica-
ciones como Fair Trade son apre-
ciadas por los compradores porque
agregan valor a los productos. Es
necesario destacar que los gustos
de los consumidores estan enfo-
cados principalmente en sabores
exoticos y étnicos, que ofrezcan
variedad a precios comodos. Crece
el interés por el consumo de frutas
tropicales como la pifia, el mango,
la guayaba, la papaya y el aguacate,
dejando atras la percepcion que

CURAZAO TIENE ARANCEL CERO PARA FRUTAS
Y VERDURAS COLOMBIANAS COMO BANANO,

PLATANO, MANGO, MANDARINA, MELON,
PAPAYA, LECHUGA Y TOMATE.

CURAZAO

Dado que el turismo es uno de
los pilares de la economia de Cu-
razao, la disponibilidad de frutas
frescas de excelente calidad se
convierte en un requisito para los
hoteles que reciben gran cantidad
de turistas durante todo el afio,
especialmente en la temporada
de noviembre a marzo. El arancel
cero que tiene Colombia para ex-
portar algunas frutas, amplia las
opciones de negocio con el pais
caribefio. Por ejemplo, el melon
tiene oportunidad en la tempo-
rada que va de marzo a mayo y de
octubre a diciembre. Por su parte,
frutas como la pifa, la papaya,
el mango, la guayaba, la fresa, el

www.proexport.com.co

limon, la naranja y el aguacate son
demandadas durante todo el afio.

CANAL DE DISTRIBUCION

La conectividad entre Co-
lombia y Curazao incluye una
completa infraestructura por-
tuaria, que facilita el flujo co-
mercial entre los dos paises. Sin
embargo, es importante tener en
cuenta el tema de la consolidacion
de la mercancia puesto que, dado
el tamano del mercado, es conve-
niente tener un socio para mini-
mizar los costos. Por otro lado, se
recomienda entrar al mercado de
productos especializados y esta-
blecer alianzas con empresas de
cruceros que se puedan abastecer
de forma regular.

se tenia de éstos como productos
exoticos.

CANAL DE DISTRIBUCION

El canal de distribuciéon para
los alimentos frescos consta de
tres etapas: un importador que
distribuye directamente el pro-
ducto a las grandes superficies,
un agente que se encarga de ne-
gociar los productos importados
para venderlos directamente a
las grandes superficies y mino-
ristas, y por ultimo, el canal de
alimentos industriales proce-
sados que se encarga de distri-
buir el producto al sector institu-
cional, servicio de alimentacidn
del Estado o a los minoristas.
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REINO UNIDO

El auge de las cadenas de cafete-
rias ha sofisticado el consumo y en-
fatizado al café como un producto
para socializacion. Las principales
cadenas son Costa y Nero (ambas
locales), y Starbucks. La demanda
de productos de comercio certi-
ficados ha sido fuertemente cre-
ciente en el mercado britanico,
que también se interesa por el café
organico y el comercio ético.

Es importante tener mas de
una certificacion que acredite
estas caracteristicas. Los consu-
midores optan por comprar estos
alimentos por considerar que son
mas seguros y nutritivos que otros.
Ademas se interesan en la salud
y el bienestar, una oportunidad
para innovar con nuevos sabores,
aromas, texturas y nuevas varie-
dades.

En el mercado del café instan-
taneo se ha identificado una de-
manda por los saborizados, por
lo cual se han introducido al mer-
cado sabores como: amaretto,
ron, brandy, crema irlandesa, vai-
nilla, maple, chocolate-caramelo.
El café se esta convirtiendo en
mas que una simple bebida ener-
gizante. Los consumidores, ahora
mas exigentes, quieren un pro-
ducto de mejor calidad. La prefe-
rencia al buscar frescura, aromas
y sabores diferentes, hacen del
café una bebida gourmet en alza
y la oportunidad para cafés es-
peciales: organicos, saborizados,
liofilizados, entre otros.

En el Reino Unido, la cadena
de café tiene bastantes interme-
diarios y son muy pocas las ex-
cepciones en las que el productor
se pone en contacto directo con
el distribuidor. Hasta la fecha
ningun supermercado importa
directamente, lo hacen a través
de un importador/distribuidor.

La demanda del producto esta
orientada principalmente al café
verde con la etiqueta “hecho en
Colombia” y café procesado (so-
luble). También tiene acogida el
liofilizado para satisfacer la de-
manda de quienes han vivido en
el exterior o tienen curiosidad por
conocer las costumbres y la co-
mida occidental. Se recomienda
usar empaques de presentacion de
50 gramos para el café con aroma,

AW | PROEXPORT 11
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con el propdsito de que el precio
final no resulte tan alto.

CANAL DE DISTRIBUCION

Los importadores estatales
prefieren el café verde que ellos
mismos procesan en sus plantas tos-
tadoras y trilladoras. Por su parte,
los importadores privados operan
como distribuidores/mayoristas al
contactar directamente con super-
mercados, hoteles, restaurantes y
tiendas. Se caracterizan por tener
experiencia de promocién y solidez
financiera.

WWW.proexport.com.co
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GUATEMALA

La compra de vehiculos ha
crecido vertiginosamente en los
ultimos afios, como resultado de
la disminucion en las tasas de in-
terés y mejores plazos de pago.
En efecto, las ventas de vehiculos
en Guatemala durante 2011 tota-
lizaron 23.524 unidades, un 20%
mas que en 2010.

Los vehiculos deportivos uti-
litarios (SUV) fueron los mas
vendidos con 6.015 unidades, se-
guidos de las pick-up con 5.711 y
los tipos sedanes con 4.315 uni-
dades. El mercado de vehiculos
particulares esta liderado por
tres marcas japonesas: Toyota,
Mitsubishi y Mazda.

Los canales de distribucion
para vehiculos comerciales y par-
ticulares pertenecen a grandes
grupos econdémicos locales o
regionales que, a su vez, operan
como importadores y propieta-

Arancel
Descripcion

Vehiculos

Arancel
general
Minimo
0%
Maximo
20%

Arancel

cobrado
a Colombia

Minimo
0%
Maximo
15%

TLC

rios de talleres autorizados por
las diferentes casas matrices para
la reparacién y mantenimiento
de los vehiculos.

Adicionalmente, se identifico la
existencia de sub-distribuidores
que venden vehiculos usados. La
gran demanda de automdviles
usados (cuya importacion es per-
mitida), asi como el creciente nu-
mero de vehiculos con mas de 10
anos de antigiiedad (hay cerca de
900.000), hace que el mercado
de repuestos en Guatemala tenga
un gran potencial.

El 50% de las lineas que se de-
mandan son de origen japonés
paramarcas como Toyota, Nissan,
Hino, Isuzu y Mazda. Sin em-
bargo, el consumidor es sensible
a la diferencia de precios entre
autopartes originales y genéricas,
teniendo éstas ultimas una buena
oportunidad. Los repuestos ori-
ginales, por lo general, son im-
portados por las concesionarias

de las marcas, mientras que los
repuestos OEM (repuestos ori-
ginales que no necesariamente
llevan la marca del fabricante)
los importan distribuidores ma-
yoristas que pueden tener puntos
de venta propios donde llegan a
clientes como mecanicos y usua-
rios finales. También esta la posi-
bilidad de revender a sub-distri-
buidores de repuestos ubicados
en la provincia.

EN 2011, LAS VENTAS DE
VEHICULOS A GUATEMALA

TOTALIZARON 23.524
UNIDADES.




REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

PORTUGAL, FRANCIA,
ALEMANIA'Y REINO UNIDO

Las exportaciones del sector
pesquero se pueden potenciar
con la proxima entrada en vi-
gencia del acuerdo comercial
con la Union Europea. Ale-
mania es un destino impor-
tante: es el quinto consumidor
mas grande de ese bloque co-
mercial, depende de las im-
portaciones para cubrir la de-
manda y, ademas, el pescado
hace parte de la dieta de sus
habitantes. En este mercado
Proexport ha identificado op-
ciones, ademas para los filetes
de trucha.

El mercado germano ha mos-
trado interés por la pesca BIO.
En general para la Union Eu-

ropea es importante tener en
cuenta que los consumidores
le dan mucha importancia a los
alimentos cuya produccion sea
sostenible.

Para los exportadores de fi-
letes de pescado como truchay
tilapia, Reino Unido y Espana
también presentan oportu-
nidades de negocio, especial-
mente este ultimo que es el
segundo comprador inter-
nacional de estos productos
colombianos. Los acuicolas y
pesqueros también se benefi-
ciaran con el acuerdo con ese
bloque comercial: antes pa-
gaban aranceles maximo de
22% y ahora ingresaran a los
27 paises de la UE con cero
arancel.
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ESTADOS UNIDOS

Los productos preferidos de los estadounidenses
son aquellos listos para cocinar (ready to cook)
o listos para comer (ready to eat) de alta calidad,
facil preparacion y que se adapten a sus gustos, en
cuanto al tamafio de las porciones, la practicidad y
sabores.

Adicionalmente, en algunos restaurantes existe
la opcion de comprar alimentos congelados para
prepararlos en casa. Hay una buena posibilidad de
hacer una pronta diversificacion de la oferta ex-
portable en harineria, molineria y panaderia, pues
pueden ser ficilmente aceptados por otras etnias e
incluso por los americanos.

El exportador puede llegar directamente al dis-
tribuidor, a los canales institucionales compuestos
por hoteles y restaurantes, a algunos importadores
que también se mueven con distribuidores menores
y también con supermercados que pueden lograr
ventas al por mayor. Todos conducen al comprador
y/o consumidor final.
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Logistica de exportacion

FLETES

Los puertos de Buenaventura,
ubicados a 557 kilometros de dis-
tancia, son los mas cercanos al
departamento del Huila. Mien-
tras que los de la Costa Atlantica
se encuentran a 1.127 kilometros.

La Sociedad Portuaria de Buena-
ventura es un puerto multipropo-
sito con capacidad para movilizar
contenedores, carga refrigerada,
graneles sodlidos, liquidos, vehi-
culos y carga extra dimensionada.
El Terminal de contenedores TC-
BUEN especializé su infraestruc-
tura para el manejo de carga en
contenedores. Es destacable que
ambos puertos cuenten con una
sOlida infraestructura para la ins-
peccion y mantenimiento de la
cadena de frio de productos pere-
cederos lo cual se convierte en una
ventaja competitiva que facilita la
logistica de comercio exterior del
pais.

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

. Implementacion de
inspeccion fisica simultnea, ac-
tuacién conjunta y coordinada
por parte de las autoridades
de control que intervienen en
la supervision y control de las
operaciones de comercio exte-
rior. (Direccion de Impuestos y
Aduana Nacionales - DIAN, Ins-
tituto Colombiano Agropecuario
-ICA, Policia Antinarcéticos y el
Instituto Nacional de Vigilancia
de Medicamentos y Alimentos-
INVIMA). Implementacion de
inspeccion fisica simultanea,
actuacion conjunta, coordinada
por parte de las autoridades de
control que intervienen en la
supervision y control de las ope-
raciones de comercio exterior.
(DIAN, ICA, Policia Antinarco-
ticos e INVIMA).

Aunque esta a una distancia

WWW.proexport.com.co

Flete de transporte terrestre desde
Neiva a los principales puertos (US$)

Flete de transporte terrestre desde
Neiva a los principales aeropuertos (US$)

Entre Neiva y las principales
ciudades del pais

Destino Costo por | Costo del Destino Costo por | Costo del
tonelada* viaje tonelada* viaje
Cartagena 85 2896 Bogota 25 858
Barranquilla 89 3025 )
Cali 29 964
Santa Marta 81 2756
Buenaventura 45 1538 Medellin 42 1440
mayor, 1.127 kilémetros, la So-
DISTANCIAS ciedad Portuaria de Santa Marta

' Destino Distancia (Km)
' Barranquilla 1209

| Bogota 299
‘Bucaramanga 722

| Cali 374

| Cartagena 1165

| Medellin 537
Santa Marta

1127

* Un viaje equivale a una tractomula de 24 toneladas
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
TRM empleada es $1.767,74 por ddlar (enero 18 de 2013).

también ofrece servicios logis-
ticos para el departamento del
Huila. Este es el puerto mas im-
portante y mejor equipado para
el manejo de perecederos, ha
especializado y acondicionado
su infraestructura para el cargue
e inspecciones de productos que
requieren mantener la cadena
de frio. También cuenta con una
amplia y moderna infraestruc-
tura para el almacenamiento y
transporte de carbon y graneles.

En cuanto a la oferta aérea, el
Aeropuerto Benito Salas cuenta
con la operacion de tres aeroli-
neas que ofrecen conectividad
a destinos nacionales, ademas
de facilidades para conectarse
con el Aeropuerto Internacional
El Dorado en Bogotd, con un
tiempo de vuelo promedio de 60
minutos.

El transporte terrestre desde
la ciudad de Neiva hacia las prin-
cipales ciudades del pais maneja
fletes por tonelada que oscilan
entre US$25 y US$42, siendo
el de Bogota el mas econdmico.
Vale la pena destacar que el
valor por tonelada a los puertos
de Buenaventura es de US$45
aproximadamente.
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TIPS

de negociacion
con mercados TLC

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,
su mercado, su
competencia,
y en particular
los beneficios
potenciales de la
propuesta que hace a su
contraparte 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 informacién crucial.

4. En el proceso de presenta-
cion del modelo de negocios
es fundamental ganar la
confianza y aceptacion de su
contraparte estadounidense.

5. El cumplimiento oportuno
de los plazos es de vital im-
portancia. Una violacién grave
de un plazo pueden ocasionar
el fin abrupto de la negocia-
cién dado que denota falta de
seriedad, cuidado e interés.

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 bas-

e

—g

tante 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 esté dominada por
un numero muy reducido
de empresas concentradas
geogréficamente. Es
importante contactarse con
el importador — distribuidor
que trabaja y conoce la
region.

e ——1

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

relevantes acerca
o de las personas que
i o participaran en la

g gy oy g S gy S o S g g o S S S ey S S S ey Sy ey

negociacion.
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 afos.

4. Es recomendable tener un
conocimiento cabal del producto,
de los precios de venta, moda-
lidades de entrega, formas de
pago, etc. Estar bien preparado
demostrara seguridad en el mo-
mento de las conversaciones.

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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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 didlogo concreto y directo,
dado que los guate-

intereses. Se debe
mantener la forma-

maltecos no tienden
a definir de manera
&»}’ inmediata sus
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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 electronico.

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.

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

2. Generalmente los
hondurefios son
poco arriesgados
* o 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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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-

Q 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.

N e e e e e e e e e e = = = = = )
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L 1. La Union Europea es un gran re
bloque compuesto por muchas sa
culturas, idiomas y costum- gr
bres. Se recomienda tener er
informacion precisa del pais gL
con el que se dc
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1. Es recomendable contactar un
intermediario. Los bancos, las
consultoras y las asociaciones de
empresarios facilitan el contacto
con las empresas de este pais.

1. Los liechtensteinianos prefieren
las visitas y reuniones personales
ala hora de hacer negocios. Se
debe evitar acordar citas en las
vacaciones y festividades, tales
como: Semana Santa, mitad de
julio, 15 de agosto (dia nacional) y
una semana después de Navidad.

1. El ambiente en las reuniones
es muy serio. Por lo que no se
deben hacer bromas, ni animar a
los interlocutores a mostrarse mas
alegres.

2. La cultura de negocios en Suiza

es muy reacia al riesgo. Pediran

mucha informacion y tomaran

precauciones antes de implicarse
€n un nuevo negocio.

3. Si la compafia que
se presenta lleva
muchos afios en el
negocio, conviene

destacarlo en la

documentacion y en las
presentaciones. Los suizos
valoran mucho la tradicion.

4. Las decisiones estan jerarqui-
zadas, especialmente en la Suiza
francesa e italiana. Sin embargo,
antes de que el directivo respon-
sable tome una decision las partes
implicadas deben ponerse de

2. Es muy importante enfatizar los
compromisos en cuanto a tiempos
de entrega y prestacion de servi-

cios. 2. El idioma oficial de Liechtenstein

es el aleméan. La moneda

oficial es el franco
Suizo, aunque también
es aceptado pagar en
délares o en euros.

3. Se debe tener en
cuenta que Liechtenstein
no cuenta con un aeropuerto
propio, el mas cercano es el de
Zlirich.

4. En Liechtenstein las condiciones
generales para la actividad empre-
sarial son estables y favorables.
Sus habitantes cuentan con un
alto poder adquisitivo ya que éste
es el segundo pais con mayor PIB
per cépita del mundo, segun Fact

3. La amabilidad y el res-

peto por las decisiones
de la contraparte son
comportamientos mas
valorados.
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4. Las negociaciones
se realizan a ritmo lento.
Los compradores se toman el
tiempo para cambiar su posicion
inicial, por lo que es conveniente
tener claro hasta donde se puede
llegar.

5. La toma de decisiones estd muy
jerarquizada. La primera visita
debe realizarse al maximo directivo
y en adelante las negociaciones

se realizan con ejecutivos de nivel

medio.
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va a negociar. La mejor opcién
es hablar en la lengua nativa de
la contraparte.

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

acuerdo.

5. En el seguimiento de las ope-
raciones, se recomienda utilizar
los medios escritos (carta- fax o
e-mail).

Book CIA.

5. A pesar de ser el cuarto pais
mas pequefio del mundo, Liech-
tenstein se ha convertido en una
de las zonas econdmicas mas
atractivas de Europa, desatancan-
dose por su desarrollo, innovacion
y estabilidad.

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

1
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€s Su compromiso con las
normas y las regulaciones. El
tema medio ambiental y de
buenas practicas empresariales
cobra mucha relevancia durante
la negociacion.

5. Son importadores que buscan
respuestas rapidas y acostum-
bran a pedir entregas inopor-
tunas de los productos.
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PROEXPORT COLOMBIA promociona las exportaciones de bienes no
tradicionales y servicios, el turismo internacional y la inversion extranjera
mediante una red de oficinas en Colombia y en el exterior para Ia
identificacion, seguimiento y cruce de oportunidades.
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REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

1 ¢Esta listo para exportar?

Fortalezca sus
conocimientos
en comercio
exterior.

Evalde su
capacidad
empresarial.

Haga una
seleccion
preliminar
del producto.

Valide la potencialidad
de su producto

Identifique su  Analice el compor-  Evalte condiciones

Com|

costos reales de
exportacion.

Revise las
mejoras a las
que haya lugar.

pare los

Evalde si
requiere
alianzas.

Establezca
estrategias
de precios.

Aplique
herramientas
de promocion.

4 Diseiie su estrategia exportadora

Revise los
de negoci

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 permitira
analizar, considerar y evaluar
su proceso de internacionali-
zacion, aclarar las dudas que
surgen durante el proceso
exportador en cuanto a
requisitos fitosanitarios y téc-
nicos; conocer los beneficios
arancelarios derivados de los
acuerdos de libre comercio;
el tipo de transporte y la
logistica necesaria para la
internacionalizacion e incluso,
la estrategia para definir los
precios y los términos de la
negociacion.

S| ESTA DECIDIDO A COMENZAR ESTE CAMINO HACIA LA INTERNACIONALIZACION, LO INVITAMOS A RECORRER
CADA UNO DE LOS CINCO PASOS EN EL SITIO WEB HTTP://WWW.PROEXPORT.COM.CO/RUTA-EXPORTADORA

Simule sus costos de
exportacion y calcule su
precio de venta al
mercado.

términos
acion.

1. ¢(ESTA LISTO PARA
EXPORTAR?

El primer paso es
evaluar su capacidad
empresarial. La Ruta
Exportadora incluye un
formulario digital de
autodiagnostico que
le permitira hacer un
andlisis completo sobre
su capacidad exportadora,
un enlace al servicio de
asesoria en linea para
conocer si esta listo
para iniciar el proceso
de internacionalizacién
y otro los servicios que
Proexport ofrece.

2. VALIDE 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 enlaces donde
podré referenciar esta
informacion.

Después de identificar
su producto, debe
analizar su comportamien
to en el exterior, los
competidores que
tiene y cuanto vende
Colombia. Para esto

Proexport dispone

posicién
arancelaria.

Ruta exportadora

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 internacionalizacién.

de dos herramientas:

el ldentificador 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 encontrara
una bodega de datos
que le permitira ampliar
la informacién sobre
las exportaciones
colombianas por
pais de destino,
principales sectores,
partidas arancelarias y
departamento de origen
desde el afio 2010.

Por ultimo es clave
evaluar las condiciones
de acceso al 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 o
no gubernamentales
sobre aranceles, normas
de origen, acuerdos
comerciales, reglamentos

de las

técnicos y medidas
sanitarias y fitosanitarias.

3. CONOZCA LA
DEN ANDA DE SU
PRODUCTO

Proexport ha
realizado un trabajo
de identificacion
de oportunidades
comerciales en diferentes
mercados. En el enlace
oportunidades de negocio
encontrard la informacion
y andlisis sobre
tendencias y principales
canales de distribucion
en mercados y sectores
especfficos.

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.

En este punto podra
acceder al Directorio
de Distribucién Fisica
Internacional — DFI,
una herramienta
que Proexport ha
puesto a disposicién
de los exportadores
e importadores

Entérese

tendencias.

de acceso
(aranceles,
certificaciones
y otros
requeri-
mentos).

tamiento del
producto en los
mercados (monto
importado,
exportaciones
desde Colombia y

desde los paises
competidores).

Conozca la demanda
de su producto

Consulte
la logistica
internacional.

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 encontrara
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. DISENE SU
ESTRATEGIA
EXPORTADORA

Las alianzas son
importantes para llegar
al mercado internacional.
La Ruta Exportadora
enumera las principales
ventajas que ofrecen las
alianzas e invita a evaluar
si son necesarias en
el proceso exportador.
Esta herramienta
también dispone de los
calendarios y temas
que se abordaran en los
seminarios y actividades
que Proexport tiene
programados para

que los empresarios
aprovechen al maximo,
los acuerdos comerciales
vigentes y futuros.
Proexport facilita
alas empresas que
trabajan de manera
conjunta con la entidad,
el acceso al servicios
alianzas courier y la
asesoria con consultores
especializados
en condiciones
preferenciales. En los
siguientes pasos, se
encuentra informacion
relacionada con la
estrategia de precios,
los términos de
negociacion usados en
comercio internacional
y el simulador de costos
de exportacion que
permite calcular un
valor aproximado para
la exportacion de un
producto.

5. EVALUE LAS
IMEJORAS A LAS QUE
HAYA LUGAR

El dltimo paso de la Ruta
Exportadora le permitira
identificar dénde tiene
vacios y si requiere
asesorfa en alguno de los
Centros de Informacién
que Proexport tiene
disponible en 23
ciudades del pais.

WWW.proexport.com.co
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INVERSION
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El sector agricola del
Huila es una puerta a

la inversion

Segun el Banco Mundial, Co-
lombia es el pais que mas re-
formas ha hecho para facilitar
las inversiones y el tercero
mas amigable para hacer nego-
cios. Ademads, es el quinto en el
mundo y el primero en Latinoa-
mérica que mas protege al inver-
sionista.

Su crecimiento constante, la
estabilidad macroecondmica, los
incentivos tributarios, su ubica-
cion estratégica, entre otras va-
riables, hacen de este pais una
excelente opcion para su inver-
sion. Ubicado en el suroccidente
colombiano, el Huila ofrece mul-
tiples oportunidades para que
los inversionistas extranjeros
aprovechen el desarrollo agroin-
dustrial que posee esta region.

AGROINDUSTRIA

El Huila tiene una posicion
reconocida en el pais como pro-
ductor de cafés especiales, los
municipios que se destacan por
esta actividad son: San Agustin,
Acevedo, Pitalito, Oporapa y
Palestina. Durante el primer se-
mestre de 2012 alcanz6 el 16,01%
de la produccion nacional.

Ademas es uno de los princi-
pales departamentos produc-
tores de cacao y cuenta con
19.986 hectareas aptas para el
desarrollo de éste cultivo.

Por su ubicacion geografica y
pisos térmicos el Huila también
permite la produccion de frutas
tropicales durante todo el afo,
tales como: granadilla, mara-
cuyd, tomate de arbol, mora y
cholupa.

WWW.proexport.com.co

PISCICOLA

Este departamento es el primer
productor de tilapia roja de Co-
lombia y el principal exportador
de filete fresco a Estados Unidos.
Actualmente, la produccion de ti-
lapia estd alrededor de las 30.893
toneladas, donde el valor estimado
de produccioén es de $132.799,8 mi-
llones. Los principales productos
que posee el Huila en materia
acuicola son: tilapia, carpa, trucha,
bocachico, sabalo y cachama.

CEREALES

Huila hace parte de los ocho de-
partamentos del pais que se han
identificado con potencial para
el desarrollo de cultivos de maiz.
Cuenta con una extension de
1.871.000 hectareas, lo que equi-
vale a1,75% del territorio nacional.

Goza de un sistema hidrografico
importante por la presencia del
Rio Magdalena. El rendimiento de
la produccion de maiz es de 4,5 to-
neladas por hectarea.

El departamento tiene un area
sembrada de maiz de 39.606 hec-
tareas, donde el 66% corresponde
a maiz amarillo y un 34% a maiz
blanco. La produccién de maiz es
cercana a las 76.838 toneladas.

BIENES Y SERVICIOS
PETROLEROS

El Huila es el quinto productor
de crudo del pais, con 43.502 ba-
rriles por dia (bpd) producidos.
Cuenta con cuatro empresas insta-
ladas en su territorio y con una de
las cuatro facultades de Ingenieria

Foto: Sergio Reyes Pacheco

HUILA ES UNO DE
LOS PRINCIPALES
PRODUCTORES DE CACAO

EN EL PAIS
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de Petroéleos del pais, ubicada en su
capital Neiva.

Este departamento esta estra-
tégicamente posicionado como
centro regional de operaciones de
servicios para los departamentos
aledanos, como Caquetd y Valle.

Alrededor de dos bloques para la
exploracion seran adjudicados en la
Ronda Colombia 2012. Ademas, este

departamento tiene reservas en el
piedemonte de la cordillera central.

Para transporte y almacena-
miento Huila cuenta con el oleo-
ducto Dina, que lo conecta a Co-
vefas. También esta el poliducto
Neiva, que lo comunica con Santa
Marta y a futuro se desarrollara un
nuevo proyecto: el Gasoducto del
Sur.

PROMOCION DE LA
INVERSION COLOMBIANA
EN EL EXTERIOR

El Gobierno Nacional
en el Plan de Desarrollo
2010 - 2014 “Prosperidad
para Todos”, establecio la
implementacion de estra-
tegias para promover la
inversion colombiana en
el exterior como ele-
mento clave para el forta-
lecimiento de la compe-
titividad empresarial, el
crecimiento econémico y
el desarrollo.

Proexport, encargada
de la promocidn de las
exportaciones, la inver-
sion y el turismo, fue de-
signada como la agencia
lider para promover las
inversiones directas de
capital de los residentes
colombianos en el extran-
jero, para lo cual apoyara
las decisiones de inver-
sion de los empresarios
colombianos mediante la
identificacion de oportu-
nidades, el suministro de
informacion sobre regula-
cion, perspectivas econo-
micas, costos e incentivos
de los potenciales des-
tinos de la inversion, el
disefio de estrategias para
promover inversiones de
pequenas y medianas em-
presas, y la promocion de
inversiones que generen
encadenamientos produc-
tivos, faciliten el acceso
a nuevas tecnologias
y fomenten relaciones
comerciales y economicas
entre inversionistas co-

lombianos en el exterior
y empresas colombianas
exportadoras.

WWW.proexport.com.co
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PROVOCION DE TURISHO, INVERSION Y EXPORTACIONES

TURISMO

REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

La naturaleza es la joya del Huila

LLEGADAS DE VIAJEROS EXTRANJEROS
AL DEPARTAMENTO DEL HUILA (2011-2012

531 518 W2011 W2012
309 sud 298 300 271
246 239 509
EE.UU. Ecuador  Venezuela Espafa Chile

Fuente: Migracién Colombia

www.proexport.com.co

El Nevado del Huila, el Parque
San Agustin, el Salto de Bor-
dones, el desierto de la Tatacoa
y los termales de Rivera son al-
gunos de los principales atrac-
tivos del departamento en lo
que respecta a Turismo de Natu-
raleza y Bienestar.

El desierto de la Tatacoa se ha
convertido en el sitio ideal para
la observacion astrondmica en el
pais. Mientras que el Parque San
Agustin es la necropolis (cemen-
terio) mas grande del continente
y uno de los Patrimonios de la

Humanidad que tiene Colombia.

Con 3.205 viajeros extran-
jeros que indicaron que su prin-
cipal destino en Colombia fue
el Huila, en 2012 se registro un
crecimiento en llegadas de 2%
con respecto a lo reportado en
2011.

Ciudadanos de  Estados
Unidos, Ecuador, Venezuela, Es-
pafia y Chile fueron los que mas
visitaron al Huila durante 2012.
Siendo los de Ecuador y Vene-
zuela los que tuvieron un mayor
incremento.
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Proexport, el aliado de los empresarios

Con un equipo preparado, una red de 8 oficinas en Colombia, mas de 30 representaciones en
el exterior y 27 Centros de Informacion en el pais, la entidad acompafa la busqueda de negocios.

Como entidad encargada
de la promocion de las ex-
portaciones colombianas, el
turismo y la inversion ex-
tranjera, Proexport ofrece
un amplio portafolio de ser-
vicios dirigido a los empre-
sarios que inician su proceso
de internacionalizacion o
que ya cuentan con expe-
riencia exportadora, para
llegar a mas mercados con
nuevos productos.

Este afo, la entidad prevé
la realizacion de 117 eventos
en el exterior y 8 en Co-
lombia, 1.500 actividades en
101 mercados y agendas de
negocio con 6.000 compra-
dores. Con estas actividades
Proexport busca promover
los productos y servicios
nacionales en mercados ex-
ternos, asi como el turismo
hacia Colombia y la llegada

de flujos de inversion al pais.
A través de la participacion
en macrorruedas, ferias, mi-
siones exploratorias, entre
otros escenarios, Proexport
avanza en la estrategia de
aprovechamiento de los TLC
y de diversificaciéon de mer-
cados para que empresas con
potencial exportador esta-
blezcan nuevos contactos y
promocionen su oferta.
También se llevaran a cabo
seminarios de divulgacion de
oportunidades, en los que se
ofrece informacion y se dan
a conocer las herramientas
necesarias para que los expor-
tadores identifiquen los mer-
cados a los que quieren llegar,
los requisitos de importacion,
las tendencias de los consumi-
dores, asi como las oportuni-
dades que Proexport identifico
en cada uno de ellos, espe-

cialmente con los que existen
acuerdos de libre comercio.

A través de alianzas inter-
nacionales y en conjunto con
el Programa de Transforma-
cion Productiva, empresa-
rios, gremios, entes territo-
riales, entidades publicas y
privadas, Proexport traba-
jara para que este afio, 1.735
empresas exportadoras de
productos no minero energé-
ticos concreten negocios por
al menos US$1.700 millones
con 3.913 compradores.

Otro de los canales de
apoyo con los que cuenta
Proexport son los Centros
de Informacion. A través de
ellos los empresarios pueden
acceder a informacidén y pro-
gramas de capacitacion que
les permitirin adecuar su
oferta para llegar a mas mer-
cados en el exterior.

SERVICIOS PARA
EMPRESARIOS

Informacion sobre
comercio exterior en los
Centros de Informacion
de Proexport, oficinas en
Colombia y pagina web.
www.proexport.com.co

Seminarios de divulga-
cion de oportunidades.
Encuentre la programa-
cioén en la pagina web
de la entidad.

Actividades de
promocion: ruedas de
negocios, misiones
de exportadores y de
vendedores, misiones
exploratorias, ferias
internacionales y
“showrooms”, entre
otros.

Confidencialidad.
Proexport garantiza
confidencialidad en la
informacion especiali-
zada que suministra a la
empresa.

Actualidad empre-
sarial. Inscribase en
el correo seminarios @
proexport.com.co y
reciba informacion
actualizada sobre ten-
dencias y oportunidades
de mercado, asi como
invitacion a las activi-
dades que desarrolla
Proexport.

Linea gratuita:

019003310021

WWW.proexport.com.co



OFICINAS DE PROEXPORT EN COLOMBIA

BARRANQUILLA

Calle 77 B No. 59 - 61.
Centro 2. Oficina 306.
Tel.: +57 (5) 360 4000
Correo electrénico:

pranzini @proexport.com.co
BOGOTA

Calle 28 No.

13 A-15. Pisos 1,35y 36.

Tel.: +57 (1) 560 0100
http://pgr.proexport.com.co

BUCARAMANGA

Calle 31 ANo. 26 - 15, oficina
706, centro comercial La

Florida, Canaveral.

Correo electronico:

Tel.: +57 (7) 638 2278

apimiento@proexport.com.co

CALI

Carrera 22 oeste

No. 6 - 08, oficina 403.

Tel.: +57 (2) 892 0291 / 94
/96/97

Correo electrénico:
arubio@proexport.com.co
CARTAGENA

Centro de Convenciones de

Cartagena.

Tel.: +57 (5) 654 4320.
Correo electrénico:
mpimiento@proexport.com.co
CUCUTA

Calle 10 No. 4 - 26. Piso 4.
Torre A. Edificio Cdmara de
Comercio de Clcuta.
Telefax: +57 (7) 571 7979 -

583 5998 -572 4088.
Correo electrdnico:
mcgarciah@proexport.com.co
MEDELLIN

Calle 4 sur No. 43 A - 30.
Oficina 401. Edificio
Formacol.

Tel.: +57 (4) 352 5656 -
Correo electrénico:

ccorrea@proexport.com.co
PEREIRA

Carrera 7 No. 19 - 28.
Oficina 1602. Edificio Torre
Bolivar.

Tel.: +57 (6) 335 5005.
Correo electroénico:
esanchez@proexport.com.co

CENTROS DE INFORMACION
No.  CENTRO DE INFORMACION DIRECCION TELEFONO
1 ABURRA SUR Calle 48 # 50-16 Piso 4 Itagui - 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
1 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 Camara de Comercio de Ibagué (8) 2772000
14 MANIZALES Carrera 23 # 26-60 Piso 3 oficina comercio exterior (6) 884-1840
15 MEDELLIN Avenida 38 # 51-105 (Diagonal a estacion Niquia del Metro) (4)261-3600
Camara de Comercio de Medellin para Antioquia / Bello Antioquia
16 NEIVA Carrera5 # 10-38 Piso 3 (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 Avenida Newball Edifico del SENA, San Andrés islas. (8) 512-3066
22 SANTA MARTA Av. Libertador # 13-94 Camara 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) (San José de Costa Rica ESPANA (Madrid) INDONESIA (Yakarta) RUSIA (Moscu)
ARGENTINA (Buenos Aires) y Panama). ESTADOS UNIDOS (Washington, JAPON (Tokio) TURQUIA (Estambul)
BRASIL (Séo Paulo) CHILE (Santiago) Atlanta, Chicago, Los Angeles, MEXICO (Ciudad de México TRIANGULO NORTE, GUATEMALA
CANADA (Toronto y Montreal) CHINA (Beinjing) Nueva York, Houston, Miami y Guadalajara) (San José de Guatemala )
CARIBE (San Juan, Puerto Rico y COREA (Sedl) y San Francisco) PERU (Lima) VENEZUELA (Caracas)
Puerto Espafia) ECUADOR (Quito) FRANCIA (Paris) PORTUGAL (Lisboa)
CENTROAMERICA SUR EMIRATOS ARABES (Abu Dhabi) INDIA (Nueva Delhi) REINO UNIDO (Londres)
MinCIT Ministro Exportaciones Planeacion Comunicaciones No. 13 A 15 Impresion
R e de Comercio, Ricardo Vallejo Maria Cecilia Obando Javier Héndez Teléfonos: 5600100 Cargraphics
Industria y Turismo. Vicepresidente de Gerente de Mercadeoy  Contenido www.proexport.com.co
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Presidenta Vicepresidente de Directora de Sonia Lépez Ortiz El Espectador
de Proexport Turismo Informacién Comercial ~ Mery Cérdenas Collante
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