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El departamento del

MAGDALENA

le saca provecho a los TLC

Poblaciin
1201386

Superficie

23188 k!

% P18 nacional
(2011}

1.3%

Capital

Santa Marta
Nimero de municiplos
30 municipios
Escalafan de
compatitividad
{CEPAL)

Puesto 22 de 29
nacional

Tasa de desemphea
(2012)

98%

Con una privilegiada ubicacion
geogrifica, abundancia de suelos
fértiles, escenarios naturales de
gran belleza v el desarrollo de
importantes actividades agrope-
cuarias, ganaderas v turisticas, el
departamento del Magdalena se
consolida como una de las zonas
portuarias con mayor potencial
para el aprovechamiento de los
Tratado de Libre Comercio.

En 2011, el Magdalena repre-
sentd el 1,3% del PIB nacional, es
decir, US§4.315 a través del desa-
rrollo de actividades econdmicas
como la produccion acuicola v
pesquera; el cultive de algodon,
arroz, banano, palma africana,
tabaco, ostras, pargos. robalo y
camaran; el comercio; la indus-
tria manufacturera; el wrismo y
el transporte por via terrestre,

De hecho, la solida infraes-
rUcturg ¥ acceso a mercados
que ofrece el puerto natural de
aguas profundas de Santa Marta
-que permite la entrada de bu-
ques de alto calado, el ransporte
de carga de pranel v refrigerada,
asi como la conectividad con el
interior del pais-, es uno de las
mayores fortalezas de la region
para el aprovechamiento de los
acuerdos comerciales,

Segin el el Departamento Ad-
ministrativo Nacional de Esta-
disticas, Dane, 70 empresas ex-
portaron en 2012 sus productos
desde Magdalena v 56 de ellas lo
hicieron por un monto superior a
LISS10.000,

WWw.proexport.com.co

También se destacan las opor-
tunidades que vienen por cuenta
de la Zona Franca Tayrona, ubi-
cada a 12 km del puerto, a 10 horas
de Bogotd, 4 horas de Venezuela
v 48 horas de cualquier puerto en
EE.ULL Es la tinica zona franca en
Colombia con mis de mil metros
de zona de aproximacion con la
posibilidad de acceso directo al
ferrocarril, que permite la co-
nexion con el puerto v el inte-
rior del pais. Son caracteristicas
atractivas para los inversionistas
extranjeros interesados en poren-
ciar la ofera del departamento
en los sectores de agroindustri
cosméticos v articulos de aseo,
fraestructura hotelera v turistica
v metalmecdnica.

Mo es menos importante, el
reconocimiento del Magdalena
como destino turistico, Atrac-
tivos como el Parque Nacional
Tavrona v la Sierra Nevada de
Santa Marta convierten al de-
partamento en ¢l lugar ideal para
que nacionales v extranjeros co-
nozcan v disfruten de actividades
de sol v playa y ecoturismo.

Conozca las oportunidades de
negocio identificadas por Proex-
port para el Magdalena, sus ven-
tajas competitivas, oferta expor-
table y los beneficios que brindan
los TLC que Colombia tiene
vigentes con  Estados Unidos,
Canadd, Suiza, Licchtenstein,
México, Chile, Tridngulo Norte
v proximamente con la Union
Europea.

S S

EXPORTACIONES DEL
MAGDALENA EN 2012

VY

EXPORTACIONES

NO MINERAS* DEL
MAGDALENA EN 2012
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El puerto de Santa M

.

arta permite la entrada de bugues de alto calado, el transporte de carga de granel y refrigerada,

EXPORTACIONES NO MINERAS* DESDE MAGDALENA EN 2012

Principales

sectores no mineros”

Agroindustrial

Agricola

Pecuario

Quimico

Metalmecanica

Muebles y maderas

Instrumentos y aparatos
_Envases / empaques

Acuicola y pesquero
_Otros

Total

Valaor
FOB USS

221.831.189
216.963.353
10.079.114
4.589.572
2.929.384
1.690.559
685.079
/348.145
89.084
177.675.
459.383.155

Principales

destinos no mineros®

Paises Bajos
Estados Unidos
Bélgica

Reino Unido
México
Alemania
Brasil
Republica Dominicana
Libano

Otros

Total

Valor
FOB USS

114,695.681
84.212.598
54.517.303
42,458,608
41.469.563
36.519.874
36.187.161
17.892.585
9.449.338
21.980.445
459,383,155

Fuente: DANE-Calculos Proexport “El segmento no minaro excluye carbdn, petrdlen, ferroniquel, minerales, metalss y piedras preciosas y caté verde,

www.proexport.com.co
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Sectores de

APUESTA
regional

#  Productos Apugsta PTP*
Apuestas Regional
Banano organice X Horlofruticela
para exportacion
2  Palma de aceite X Palma, aceite,
(}3535 V8 a5 Y
biocombustibles
J X
5 Hortafruticola
procesada y sus dervados
6 Sabila X Hortofruticola
7 Camicos » Zame bovina
B X Lacieos
3 Chocolatena, confi
{efia y sus matersas
primas
10 Tabaco X
Forestales b
12 Aculcultira X
3 Biocombustibles cana ¥ Palma,

3 [Ara oo i gasas vegetales vy
de etanol ¥ palma ¢ biocombustibles
para bindiesal

#  Productos Apuesta PTP*
Servicios Regional
Logistica y transporte .

2 Turisma con énfasis en ecoturismo A Turismo de

nallraieza

Fuente: Agenda Inferna para la Productividad v la Competitividad. Junio 2007 y
Agenda Interna del Departamento: Comisiones Regionales, Ministerio de Comercio,
Industria y Turismao

*El programa de transformacion productiva, PTP, es una alianza pablico-privada,
creada por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, que fomenta la
productividad de sectores con elevado potencial exportador.

Foto: Asocolflores

WWW.Droexport.com.co
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MNuestra empresa esta ubicada en Ciénaga y desde hace 12 afios exportamos jalba pasteurizada
FELIPE HOLLMAN y fresca a Estados Unidos, nuestro principal mercado en el exterior
GERENTE DE PESOUERA Nos hemos mantenido en el mercado a dos horas y media de Estados Unidos,
MAR ADENTRO LTDA. norteamericano desde hace nueve afos y la gso nos da una ventaja frente a nuestros
clave ha sido |a calidad. Un segundo aspecto | competidores que son China y Venezuela.
importante es la compefitividad en precios El TLC nos ha servido porque ha generado
y. un tercero, es el buen servicio. Estamos una confianza entre los dos paises”,
Despues de cursar en Mexico un curso en disefio y alta costura, empece m| empresa de pilamas
- YOLANDA NAVARRBROD hace 18 afios, Desde entances, he mantenida mis cllentes en Estados Unldos, mi principal mercado,
GERENTE DE SALUA LINGERIE Exportar no ha sido facil. Hay que trabajar | La clave estd en participar en las ferias
duro y visilar las ferias, de Colombia y en porgue se consiguen clientes que valoran el
el exterior. Estados Unidos es un mercado producto. Vale la pena exportar: uno siente
grande que paga muy bien por las prendas, orgulle de su empresa y de poderle contribuir
gspecialmente las boutiques. asi sea con un grano de arena al pais”.

MﬂEDALENA EKFGHTfI P{]H FFIIMEHA

A ESTADDS UNIDUS THAS LA

LA SSS LSS S LSS S S SSSSSAAY

MILLONES VENDIO EL
DEPARTAMENTO EN ESTADOS UNIDOS
EN PRODUCTOS PROCESADOS DE
MAR, CRUSTACEQS Y MOLUSCOS.

EH 201 _ MAGDALEHA EXFUFITCJ A HUE"-"DS

EAHAH{] LFHLFEUM’ .ﬂnEE[TESYGHASAS "r’

BASE DE GHﬁSAS Y AEEITES ANIMALES D UEGETALES#

Ve

MILLONES VENDIO MAGDALENA EN ACEITES
Y GRASAS A MERCADOS COMO CANADA, CHILE,
REPUBLICA DOMINICANA. PAISES BAJOS.
AUSTRALIA Y MEXICO. ESTE ULTIMO FUE EL
DESTINO CON MAYOR CRECIMIENTO EN 2012.

WwW.proexport.com.co
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Oportunidades para Magdalena con los TLC de
EE.UU,, Canada, México, Triangulo Norte y Chile

o Aceites y grasas
® Frutas y hortalizas procesadas
# * Cacao

® Derivados del café

® Aparatos eléctricos

® Aceites y grasas” e Maguinaria industrial

o Alimentos para animales

@ Banano (organico)

® Crustaceos y moluscos =
® Frutas y hortalizas procesadas
® Lacteos

® Productos procesados del mar
& Cacao

@ Derivados del café

® Aparatos eléctricos

e Maquinaria Industrial

® Productos diversos de las
industrias quimicas

# Productos quimicos arganicos

® Audiovisual (locaciones para cine) GUATEMALA

TRIANGULO NORTE

EL SALVADOR

@ Frutas y hortalizas
» procesadas
Derivados del café

® Aparatos electricos
® Maguinaria industrial
® Productos quimicos organicos

MEXICO - CHILE & Alimentos para animales
] P - Mfﬂm # Banano (orgdnico)
L ceil:ES ¥ grasas .ﬂcees y grasas ® Derivados del.cale

® Alimentos para animales # Alimentas para animales m
® Frutas y hortalizas procesadas

@ Frutas v hortalizas procesadas & Maguinaria indastrial

® Lacteos ® Lacteos : s
. # Productos quimicos organicos
® Productos procesados del mar o Derivados del café Sl b

i “Manufacturas [ S s
Manufacturas TR Agroindustria

® Aparatos electricos & Maquinaria industrial Alimentos para animales

& Maquinaria industrial # Productos diversos de las & Derivados del café
industrias quimicas

® Productos diversos de las :

industrias quimicas ® Productos quimicos organicos
® Productos quimicos organicos ® Maquinaria industrial
o Madera ® Productos diversos de

las industrias quimicas

www.proexport.com.co
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Oportunidades para el Magdalena con al Acuerdo con la Union Europea

BELGICA -

Agrolndustria
Aceites Y Qrasas
Banano (organico)
Crustdceosy moluscos
Frutas y hortalizas
procesadas
Cacao

IRLANDA
Agroindustria
Banano (organico)
Derivados dal café

AUSTRIA

Banano
{orgdnico)

PORTUGAL

INQUSLr
Elana na targanuca}
Derivados del café

Aceites y grasas

Banano (organico)

Crusticeos y moluscos

Frutas y hortalizas procesadas
Productos procesados del mar
Cacao

Derivados det café

Productos quimicos organicos

ﬁ.udiwisualas
(locaciones para cing)
DINAMARCA

Agroindustria
Dervados del cafe

FRAHEIA

rolndustr

n&nu argan cné
Crustdceos y moluscos
Frutas y hortalizas

procesadas
Cacao

Derivados del café

suales
(locaciones para cine)

REINO UNIDO

Agrofndustrla
AOTOINCUET

Aceltes y grasas
Alimentos para animales

Cacao
Derivados del café

Magquinaria industrial

Aparatos eléctricos

Frutas y hortalizas procesadas

Productos quimicos croanicos

FINLANDIA
Agroindusin
Banana (organica)
Derivados del café

Maguinaria ndustral

PAISES BAJOS
Agrolndustria

Aceltes v grasas

Alimentos para animales
Banano (arganico)

Frutas y hortalizas procesadas
Cacad

Derivados del cafe

Productos quimicos organicos

Banarm {argénmul
Derivados del café

* ESLOVENIA

Agroindis!

Bananra {DI'Q:’II‘II‘DG'.I

REPUBLICA CHECA

i e B s
PR LRI

Banano (organico)
Derivados del café

NOUSETIE
Banano (organico)
Frutas y hortalizas

ALEMAMNIA
Agroindustria |
Acedbes y grasas

Bananoc (orgdnica)

Frutas y hortalizas procesadas
Cacao

Derivados del cafe

Magquinaria industrial
Productos quimicos
organicos

Maderas

*  procesadas
HUNGRIA

Maguinaria industrial

———* ITALIA

Aceites y grasas

Banano (orgdnica)

Crustaceas y moluscos

Frutas y hortalizas procesadas
Productos procesados del mar
Cacao

Magulnaria industrial

Proexport ha identificado oportunidades para B18 productos y servicios en los 27 paises que conforman la

Union Europea, blogue econdmico con el que pr-f-!.llll-:l mente entrard en vigencla un acuerdo comercial,

WwW.proexport.com.co
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Oportunidades para el Magdalena con Africa, Asia,
Europa, Oceania, Centro y Suramérica, y el TLC EFTA

Gﬂﬂ.ﬁ FHCA o Oportunidades para
LI — . . el Magdalena con EFTA®
Alimentos para animales celtes y grasas ;
Frutas y hortalizas procesadas Desde el 1 de julio de 2011, el TLC con la
Asociacion de Libre Comercio (EFTA)
Aparatos eléctricos CUBA tiene vigencia con Suiza ¥ Liechtenstein
Productos diversos m — Aun esta en etapa de ratificacion el
de las industrias quimicas Aparatos electricos acuerdo con Moruega e (slandia.
Productos guimicos orgénicos
PANAMA
| Agroindustria
Aceites y grasas I REPUBLICA DOMINICANA
T
Alimentos para animales Agroindustria LI n
Frutas y hortalizas procesadas Aceites y grasas
Derivados del café Allmentos para animales
!
Aparatos eléctricas Productos diversos
Maquinaria Industrial de las industrias quimicas
Productos diversos Productos gquimicos organicos
de las industrias guimicas
PUERTO RICO
Manufacturas
Productos quimicos
argdnicas
T
-Hll.lo—l' Pyt —-I;—-
Alimentos para animales > =
Lacteos g™y “ul
Derivados del café
Aparatos eléctricos *
Maquinaria Industrial
Productos diversos _EIEE!IE o
de las industrias quimicas - Agrolndustria |
Productos quimicos AEE-[ES y grasas
organicos

Aparatos aléctricos
Productos quimicos organicos

£

v

PERU
| Agrolndustria |
Aceiles y grasas BOLIVIA
Alimentos para animales | Agrolndustria
Lécteos Allmentos para animales Tﬂ,‘ﬁj?ﬁ?,: TOBAGO
Derivadas del café Derivados del café Bona Labnihnin bdend ¥
URUGUAY Acaites ¥ grasas
3 !"i""“ imebctela @000 -‘!\|||'|"-E'I"ITIDS ﬂﬂr&ﬂﬂlmﬁh?‘.
Aparatos eléctricos Aparatos electricos B — . !
nguinﬂr'a industrial Maquinaria industrial ‘Crustaceos y maluscos Frutas y hortalizas procesadas
i E g
Productos diversos Productos diversos Frutasyy hortallzas procesadas Derivados del café
. A ; Derivados del café
de las industrias quimicas de las industrias guimicas .
Productos quimicos Praductos quimicos W roductos diversos
organicos orgdnicos Productos guimicos organicos de las industrias guimicas

WWw.proexport.com.co
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TURGUIA RUSIA COREA DEL SUR JAPON

Aceites y grasas Frutas y hortalizas frescas Aceites y grasas Frutas y hortalizas umcesadas
Alimentos para Derivados del calé Frutas ¥ hortalizas procesadas Cacan

animales Derivados del cafe

Cacao

Derivados del cale P'mductus quimicos organicos

CHINA
‘. ﬂu:mles ¥ gra;as

Frutas y hortalizas procesadas
Derivados del café

)

Productos quimicos organicos
Madera

INDIA

Madera

—* FILIPINAS

Productos quimicos
organicos

. MALASIA

Cacao
Derivados del cafe

" =

SINGAPUR
Frutas y hortalizas procesadas
Derivados def calé
TOS ARABES | Manufacturas |
E?ELE"& T Productos quimicas orginicos

Derivados del cafe

AUSTRALIA

ﬁu.:mles y grasas
Derivados del café

TAILANDIA

Productos guimicos organicos

Productos quimicos organicos

¥

L .

1 B l'j':_".,“ NUEVA ZELANDA
SUDAFRICA Alimentos para animales Aceites y Qrasas
Productes quimicos organicos Praductis quificos organicos

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

www.proexport.com.co



1 0 "F‘HHEJ{P[FFIT
COLOMBI1A

REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

CHILE

En el mercado chileno hay una
creciente tendencia hacia el con-
sumo de productos sanos, por lo
que cada vez es més frecuente la
sustitucion de grasas de origen
animal por las vegetales v ¢l uso
de productos libres de grasas
wans en  galleteria, heladeria,
margarinas, confiteria, chocola-
teria, panaderia v frituras,

También se ha determinado
que los productos que muestran
sus  propiedades nutricionales
g:lﬂ:lﬂ terreno entre I{]S COonsL-

www.proexport.com.co

midores. El potencial para los
productores colombianos son las
grasas de palma.

El principal canal de distribu-
cion parte de los exportadores,
quienes son los encargados de
distribuir las materias primas a
los importadores y estos a su vez

a los industriales. Cabe resaltar

que las principales Industrias
Alimenticias en Chile son: Nestlé,
Carozzi, CCU, Unilever, Ideal
{Bimbo), Castafo, Evercrisp (Fri-
tolay) v Tres Montes Luccherti.

EL POTENCIAL PARA
COLOMBIANOS

EDAM, GOUDA

|

PREFERIDOS
PERUANOS

ALGUNAS OPORTUNIDADES DE

EXPORTACION

para el Magdalena

PERU

El consumidor peruano pre-
fiere los quesos maduros, moz-
zarella vy en menor medida el
fresco. Dentro de los mds ape-
tecidos estan el edam, gouda v
parmesano, con una alta rota-
cion de los supermercados v de
uso diario en las preparaciones
de la gastronomia peruana.
Aunque en las provincias o ciu-
dades fuera de Lima hay pro-
duccion artesanal de guesos
hechos con leche sin pasteu-
rizar, se ha observado un mayor
consumo de quesos maduros.

Se estima gue ¢l 80% del co-
mercio minorista de bebidas,
alimentos v abarrotes se con-
centra en ¢l canal tradicional
(bodegas v puestos comer-
ciales}, mientras gue el 20% co-
rresponde a los supermercados.

Estos productos se  distri-
buven a través de importa-
dores que proveen a mercados,
centrales,  supermercados v
el canal food service (hoteles
y restaurantes). Algunos pro-
ductos de alto valor son im-
portados directamente por los
supermercados, quienes tam-
bi¢n buscan desarrollo de sus
marcas. En los dltimos afos las
grandes superficies han ganado
un terreno significativo en al-
punas categorias, sin embargo,
no han logrado los niveles de
penetracion de otros paises de
Latinoamérica.
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MEXICO

Frutas como (pifia, mango v
papaya); vegetales (zanahoria,
calabacitas, v brécoli) v tubér-
culos (papa v plitano) son los
mas demandados en este mer-
cado. En conservas vegetales el
consumidor prefiere empaques
al vacio (pouche) v tetra pack, de-
jando a un lado los enlatados. En
general, se prefieren los empa-
ques ecoldgicos v faciles de usar,
Los importadores exigen precios
econdmicos debido a que ofrecen
al cliente final promociones per-
manentes. Los procesos de co-
dificacion del producto pueden
tardar entre tres meses y un ano,
segtin los desarrollos solicitados.

Almacenes de cadena: tienen
cubrimiento en todo el pais, co-
rresponden a cuatro grupos {Wal
Mart, Soriana, Comercial Mexi-
cana ¥y Chedraui) que poseen di-
versos formatos de tiendas. Estas

cadenas usualmente hacen com-
pras para sus marcas propias.

Canal directo: es el mds usual
para los productos de uso in-
dustrial, por ser ¢l mds corto y
directo. Los fabricantes que com-
pran grandes cantidades de in-
sumos ¥y materia prima lo hacen
directamente, especialmente
cuando  sus  requerimientos
tiecnen detalladas  especifica-
clones téenicas.

Centrales de  abastos:  abas-
tecen las dendas tradicionales,
las pequenas cadenas de super-
mercados ¥ una importante can-
tidad de hogares.

Canal Agente/Intermediario
Fabricante: canal en el cual los
agentes facilitan las ventas a los
productores o fabricantes encon-
trando clientes industriales. Se
utiliza ampliamente en los pro-
ductos agricolas.

COREA

En el mercado coreano el café
instantineo se ha diversificado
en términos de sabores v por
medio de la oferta de ingredientes
hajos en azdcar, caleio v coligeno,
con el objetivo de acabar con la
percepeion de los consumidores
que ¢l café instantineo es poco
saludable. Estos esfuerzos para
atraer consumidores han ayudado
a mantener el nivel de ventas al
por menor del café instantineo,
El café recién molido es cada vez
mds popular, el consumidor co-
reano percibe que puede tener un
café fresco, de la misma calidad v

\_ Arancel

a un precio mas bajo en su casa,
al que normalmente adquiere en
cualquier coffee shop,

El canal on - trade (restau-
rantes,  hoteles, plazoletas  de
comida) registrd el 80% del vo-
lumen de ventas de café fresco;
mientras que en el canal off-
trade (supermercados, hipermer-
cados, tiendas especializadas) re-
gistrd el 99% de las ventas de café
instantineo, En el canal off-trade
los productos de café fueron dis-
tribuidos principalmente a través
de supermercados ¢ hipermer-
cados,

Una vez el tratado de libre comercio entre Colombia y la Republica
de Corea entre en vige i

09.01, ingresar

, incluido en la partida
de arancel. Las extr

esencias, cnm.F-ntranuw prepqramunr-q a base {:IF afeé (instantaneo
as) seran desgravadas en plazos entre 0 y 3 anos.

Arancel

7 subpartida
del capitulo
03

Descripcion
Crustaceos
y moluscos
Arancel
general
=0,0%
£12,5%

g
l

Arancel
cobrado
a Colombia

"FRANCIA

| El consumidor francés se ca-
racteriza por ser muy conser-
vador, exigente ¥ conocedor de
la calidad de los productos pes-
queros. Estos factores sumados
al gusto por los alimentos nu-
tritivos hacen que en la gastro-
nomia francesa, los pescados v
los mariscos sean especialmente
importantes sobre todo cuando
son acompanados por vino.

Las figuras usadas con mayor
frecuencia para acceder al mer-
cado europeo son el importador
mayorista v el agente, sin em-
bargo, distribuir directamente
| a los minoristas es una opcidn
si se tiene un socio directo en el
mercado, Se estima que ¢l 80%
de los productos importados
de paises en desarrollo hacia la
Unidn Euwropea son operados
| por estas figuras.

WwW.proexport.com.co
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Son destacables las oportunidades de
negocio que representa el blogue de la
Alianza del Pacifico integrado par México
Perl v Chile para el desarrollo del comercio
y la inversion, Se espera que la Alianza sa
convierta en una plataforma de integracion
econdmica que impulsard el crecimiento
desarrollo v competitividad de los paises
gue la integran, asl como la ampliacidn de
55 relaciones econtmicas con la regidn
de Asia Paclfico

TRIANGULO NORTE

Debido a los  esfuerzos v
grandes inversiones de los go-
biernos para incrementar el por-
centaje de cobertura en la distri-
bucidn de energia, gran parte del
consumo de aparatos eléctricos
se concentra en el drea industrial,

Para la linea comercial de bom-
billas, interruprores, cables y
toma corrientes se busca gue el
canal de distribucion sea corto v
directo, de forma tal que el im-
portador sea a su vez mayorista y
distribuya el producto a los mino-
ristas (ferreterias) o almacenes
grandes, quienes lo venden a los
usuarios finales,

Los mirgenes de interme-
diacion que se manejan oscilan
entre 25% y 30% para los mayo- N

Actualmente las flores de
mayor consumo son las rosas y
los claveles, va gue son usados
en mayor medida para eventos
como bodas, reuniones, fune-
rales entre otros. El gusto por
este tipo de flor se da por sus
caracteristicas v elegancia al
momento de decorar algin re-
cinto, por otro lado las flores
de cardcter exotico son deman-
dadas por compradores que
buscan un estilo distintivo en
sus hogares o en alguna ocasion
especial,

Respecto a los canales de dis-
tribucion en ¢l mercado brasi-
lero, la logistica de transporte
de las flores cobra una gran
importancia al considerarse las
dimensiones continentales del
pais v sus respectivas distan-
cias internas, Los importadores
quienes son los encargados de
distribuir directamente ¢l pro-
ducto en el mercado interno
prefieren que el producto sea
transportado por via aérea. Por
otro lado, ¢l estado de Sao Paulo
fue el responsable de casi la
rotalidad de las importaciones
(99.7%) de flores.

ECUADOR

ristas, ¥ 30% 6 40% para los mi-

Arancel

7 subpartida
06.03

Flores
Frescas

Arancel
general
0,0%=

10,0% =
Arancel

cobrado
a Colombia

0,0%=
0,0%=

Aladi
(Bolivia,
Chile,
Colombia,
Ecuador,
Perd,
Venezuela)

noristas. Para la linea industrial
de transformadores, postes v ar-
marios de luz, fusibles, soportes
para distribucion  de energia
eléetrica v herrajes, por lo ge-
neral, se maneja el canal directo,
es decir, del exportador a las em-
prisas distribuidoras de energia,
quienes se encargan de llevar a
cabo los desarrollos de provectos
de ampliacion de las redes elée-
tricas del pais. Ellas son quienes
realizan las compras de mate-
riales que les permita ampliar las
redes v darles el mantenimiento
respectivo.

WWw.proexport.com.co

4

DEL MUNDO

El Gobierno ecuatoriano ha
puesto mucho énfasis en el de-
sarrollo de megaprovectos, en
especial de  generacion  elée-
trica toda vez que alli la defi-
ciencia energética ha provo-
cado por varios afios cortes en
el servicio e importacion de la
misma.

También existen provectos de
distribucion de energia eléctrica
para los cuales se requiere de va-
rios tipos de aparatos eléctricos,
No hay mds de 10 empresas fa-
bricantes de productos eléctricos

en Ecuador lo que obliga a que la
mayor parte de aparatos deban
ser importados.

Los exportadores envian el
producto a los desarrolladores
de provectos de generacion eléce-
trica, a los mayoristas de aparatos
electronicos v a las cadenas de
ferreterias. Los almacenes que
venden grandes cantidades de
instrumentos comercializan los
productos a través distribuidores
quienes finalmente los llevan a
las ferreterias v constructoras
privadas.
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TIPS

de negociacion con
los mercados TLC

1. Es necesario visitar el
mercado para conocer

las exigencias del consu-
midor, comparar precios
de bienes y servicios,
identificar la competencia y
empaparse de la cultura.

2. Bl empresario debe

1. A los canadienses les
gusta negociar conce-
siones, la posicion de
partidas especificas da un
cierto grado de maniobra.
2.Elentorno de la
negaciacidn es formal
en las grandes ciudades
{Turuntu Montreal) y mas
flexible en la zona

1. Al presentarse a una
reunidn de negocios se debe
tener informacidn sobre
el movimiento comercial y
financiero de la contraparte.
Esios antecedentes se pueden
obtener a través de empresas
consultoras, asociaciones
empresariales, cAmaras de
comercio, entre otras
entidades. También

es importante
cantar con datos
relevantes acerca
de las personas

* que participardn en

la negociacion.
2. Para hacer negocios en
México es muy importante
cultivar lazos de amistad y de
confianza con el empresario.

saber en detalle ™ oeste del pais: + Asi que participar en activi-
, cual es su oferta, Edmontan, i dades sociales es recomen-
U mercado, sU Calgary, * dable.

— COTPEENCE, Vancouver). i 3. Aliniciar conversaciones de
. ¥ en particular \ ./ 3.Es bastante * negocios con un empresario
R L ~ usual la tictica ! mexicano se debe tener en

o6 pugg{gnﬂaelﬁas:fm de Split the diffe- cuenta que la relacién podria

contraparte estadounidense.

3. A la hora de negociar, la
presentaciin de la propuesta
debe ser clara, precisa y
concisa. Tambien es impor-
tante ser sincero, directo y no
ocultar informacion crucial.

4, En &l 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, Uina violacidn grave
de un plazo pueden ocasionar
el fin abrupto de la negocka-
citn dado que denota falta de
seriedad, cuidado e interés.

rence (partir la diferencia),
cuando se estd en la ne-
gociacion final del precio.

4, El sentida del humor en
esle pais es una cualidad
muy apreciada, sobre
todo en situaciones de
cierta tensidn o incerti-
dumbre.

5. La distribucion de pro-
ductos estd dominada por
un nimero muy reducido
de empresas concen-
tradas geograficamente,
Es importante contactarse
con el importador - dis-
tribuidor que trabaja y

. conoce Ia regién.

perdurar por muchos afios.

4. Es recomendable tener

un conocimiento cabal del pro-
ducto, de los precios de venta,
modalidades de entrega,
formas de pago, etc. Estar

bien preparado demostrard
seguridad en el momento de
las conversaciones,

5. El empresario mexicano se
interesa por el precio, el finan-
ciamiento, el cumplimiento

de los estandares exigidos y
pactados, la puntualidad en
los envios, la calidad y unifor-
midad 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 es-
lablecer las estrategias de
mercado, debe considerarse
gue el mercado guatemalteco
es mediano y con una alta
elasticidad en la demanda de
productos de consumo.

! 2, Es recomendable establecer
L un didlogo concreto y directo,

lidad en el vestir y en
gl hablar.

3. La relacidn personal es im-
portante para hacer negocios.
No es posible conseguir com-
pras relevantes sin conocer
personalmente al cliente. Se
recomienda visitar o realizar
llamadas telefonicas a los
clientes potenciales, evitando
el uso exclusivo del carren
electranico.

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

5. Los empresarios guate-
maltecos son formales
amistosos. Por lo general, los
compradores directos no con-
cretan negocios sing conocen
en detalle los antecedentes de
la empresa provesdora,

' 1. En Honduras se consi-
' deran 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

ger lenta. También
es aconsejable dejar

' todo por escrito.

. 3 El precio es un factor

+ primordial para los hondu-

' refios cuando van a elegir un

! producto, aunque también

| son exigentes en cuanto a la
. calidad y el servicio.

i &, Durante |as negociaciones

. s tebe evitar levantar la voz o
. mostrarse impaciente, ya que
+ |os hondurefios consideran

' gsto como un gesto agresivo.

f 5. En este pais suelen prestar

' mucha atencidn a los grados

' académicos y titulos profesio-
| nales y se tiene mucho respeto
. por las personas de mayor

i edad.

1. Este mercado cuenta con
un sector importador alta-
mente dinamico, esta abierto a
productos de otros palses que

i ofrezcan altos estdndares de

+ calidad y precios competitivos.

i 2. La mayoria de los importa-

dores son experimentados y
estdn acostumbrados a nego-
ciar con exportadares

de Estados Unidos

y Europa, pringi-

_ -~ dado que los guate- T ' @ ' palmente Espafia
maltecos no tienden hondurefios son y Alemania.
E_‘d“’g." de manera x . ut;r.':: :;nzigaardus ' 3. Los empresarios
L inmediata sus +¥% | P g y ! salvadaorefios toman
intereses. Se debe | | por eso la toma de la iniciativa a la hora de
i mantener la forma- ' decisiones suele  hacer negocios, especialmente

i sl se trata de productos inno-

vadores y modernos.

4, El cierre de negocios se
hace de manera verbal y no
escrita. Esto puede provocar
diferencias en las interpre-
taciones de lo acordado,
especialmente en cuanto a

la 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 mds peguenos y
a los minoristas.

1. La Union Europea es un
gran blogue compuesto por
muchas culturas, idiomas
y costumbres. Se reco-
mienda tener informacidn

i precisa del pals con el que se

WWw.proexport.com.co
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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,

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

3. La amabilidad y el res-
_ peto por las decisiones
\ de la contraparte son

lento. Los compradores se
toman el tiempo para cambiar
su posicidn inicial, por lo que
es conveniente tener claro hasta
donde se puede llegar,

5. La toma de decisiones esta
muy jerarquizada. La primera
visita debe realizarse al maximo
directivo v en adelante las
negociaciones se realizan con

EFTA

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.
Pedirdn mucha informacidn y
tomardn precauciones antes de

negocio, convieng
destacarlo en la docu-

mentacion y en las pre-
sentaciones. Los suizos valoran
mucho la tradician.

4. Las decisiones estdn jerarqui-
zadas, especialmente en la Suiza
francesa e italiana. Sin embargo,
antes de que el directivo res-
ponsable tome una decisidn las
partes implicadas deben ponerse
de acuerdo.

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

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

2. El idioma oficial de
Liechtenstein es &l
alemdn. La moneda

comportamientos : : implicarse en un nuevo oficial es el franco
mas valorados. : negocio. SUizo, aunque
4. Las negociaciones | 3. Si la compafiia también es aceptado
se realizan a ritmo : gue se presenta lleva pagar en dolares o en
I muchos afios en el BUr0s.

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

4. En Liechtenstein las condi-
ciones generales para la acti-
vidad empresarial son estables

y favorables. Sus habitantes
cuentan con un alto poder adgui-
sitivo ya que éste es el segundo
pais con mayor PIB per cdpita

del mundo, segun Fact Book CIA.

5. A pesar de ser el cuarto

pafs mas pequefio del mundo,
Liechtenstein se ha convertido
en una de las zonas econdmicas
mds atractivas de Europa, des-
atancdndose por su desarrollo,

innovacion y estabilidad.

buscando relaciones a largo
plaza.

3. En general buscan pro-
ductos que tengan una buena
relacidn entre precio y calidad.
Sin embargo, el disefio y las
novedades son muy bien
vistas.

4, La caracteristica primordial
de los importadores europeos

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

2. Dada la amplia oferta

gue representa el bloque,

los empresarios europeos
cuentan con un gran poder
de negociacion. Sin embargo
son tradicionalistas y guardan
lealtad a sus proveedores,

BS SU COMpromiso con las
normas y las regulaciones. El
tema medio ambiental y de
buenas pricticas empresa-
riales cobra mucha relevancia
durante la negociacian,

5. Son importadores que et
buscan respuestas rapidas y

acostumbran a pedir entregas

inoportunas de los productos.

Www.proexport.com.co
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LOGISTICA

de exportacion

Destino

Distancias Cartagena 207

entre Santa Barranquilla 84

e -oous 940

Pages . Bucaramanga 525

del pais Cali 1.200
Manizales 951
Medellin 83

' facilitacion del comercio:

Operacidn del servicio de
comercio exterior 7/24 y

i gxtensidn de horarios de todas
las autoridades de control.

Implemeantacion de inspeccion
fisica simultinea, actuacidn
conjunta y coordinada por
parte de las autoridades

de control que intervienen

en la supervisidn y contral

de las operaciones de
comercio exterior. (Direccidn
de Impuestos y Aduana
Nacionales - DIAN, Instituto
Colombiano Agropecuario
=|CA, Policia Antinarcdticos

y &l Instituto Nacional de
Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos- INVIMA),

WWw.proexport.com.co

+ Ubicado a 904 kms de Bogota, el Puerto de Santa
+ Marta cuenta con las siguientes herramientas de

Por su parte, el Aeropuerto
Internacional Simdn Bolivar
cuenta con la operacion de

5 aerolineas que ofrecen
conectividad a destinos
internacionales, ademds de
facilidades para conectarse con
el Aeropuerto Internacional El
Dorado en Bogotd con el que hay
un tiempo de vuelo promedio de
90 minutos,

El transporte terrestre desde

la ciudad de Santa Marta a las
principales ciudades del pais
maneja fletes por tonelada que
oscilan entre US$39 y US590,
siendo el de Bucaramanga el
mads econdmico. Es importante
resaltar que el valor por tonelada
a los demds puertos de la Costa
Atldntica oscila entre USS6 v
Ls$15,

En el departamento de Mag-
dalena se encuentra la Zona Por-
tuaria de Santa Marta, la cual
ofrece una moderna infraestruc-
tura para atender todo tipo de
carga.

En 2012, las exportaciones
desde el puerto de Santa Marta
totalizaron 4450632 toneladas
y las importaciones 2,1539.906 to-
neladas, lo gue representd el 20,
63% del comercio exterior de Co-
lombia por via maritima.

El de Santa Marta es ¢l puerto
mis importante ¥ mejor equi-
pado para el manejo perecederos,
ha especializado v acondicionado
su infraestructura para el cargue
e inspecciones de productos gque
requieren mantener la cadena de
frio. Asi mismo. cuenta con una
amplia ¥ moderna infraestruc-
ra para el almacenamiento v
transporte de carbin v graneles.

Flete de transporte terrestre desde
Santa Marta a los principales puertos

&

EL PUERTO

MANEJO DE

Costo Costo de
tonelada [ viaje USS
Cartagena | 15 | 497
Barranquilla 6 218

Flete de transporte terrestre desde
Santa Marta a los principales aeropuertos

Costo Costo de
tonelada [ viaje USS
Bogota | 69 | 2352
Cali | 80 | 3.077
Medellin | B3 | 2158

Bucaramanga @ 39 1.300
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Ruta exportadora

AT |
A s de cinco pasos, y con ef
peompatiameents de Proaeport, 16
eriticiad puesenca ks fases gue debe
analfizar considetar y evaluar e Iad "

o EMEESAn0 en L ProcERs
e,

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

Ruta
Exportadora,
la guia hacia
los nuevos
negocios

Progxport pone al senvicho

de |os empresarnios una

complata herramienta que

|85 permitira evaluar las

fortalezas v desafios, analizar

los marcados y tomar

decisionas para aprovechar

las oporfunidades de
Meocios en &l exteriorn

En un recorrido por

cinco pasos encontrara los
instrumentos que le permitird
analizar, considerar y evaluar
su proceso de internacionali-
zacion, aclarar Ias 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 transporle y la

logistica necesaria para la
internacionalizacion e incluso,
la estrategia para definir los
precios y bos terminos de la

negociacidn.

1. ;ESTA LISTD
PARA EXPORTAR?

El primer paso es
evaluar s capacidad
exipresanal, La Auta
Exportadora incheye un
formulasio digital de
autodiagndstico que
le parmitiea hacer un
andlisis completo sobre
5u capacidad exportadorn,
un enlace al senacio de
asesona en linea para
conocer s esid ksio
para iniciar el procaso
de intermacionalizaciin
¥ ot hs Senacios que
Proaxport ofrege.

2. VALIDE LA
POTENCIALIDAD
DE 5U PRODUCTD

Sila empresa 58
encuentra ista para
eopartar, &l siguients
pasn 5 identificar la
partica arancelaria de su
producto, Para elia, 13
Ruta Bxportadora cuenta
con enlaces donda
podri referenciar esta
Informaciin.

Despudis de idantificar
5U producio, deba
analizar su compariamien
o en el extarior, los
competidones que
fene y cuinto vende
Colombia. Para esto
Prosqpon dspons

o chos hemamientas;

& Identilicador de
oportunidades que

le permilird conoces

las estadisticas de
exportaciin desde el afo
2010, las importaciones,
o5 mercados polanciaes
para 50 producto, los
principales proveedores
¥ akpunos entaces de
Interés.

Tambien encontrard
una bodega de datos
qui e parmiting ampkar
I irrhorrmacion solre
a5 exporacionss
colombianas por
pats de destino,
principales saciores,
partidas arancelarias y
departamento da ongan
desoe o afo 2010,

Por Ollirme 25 clave
evaiuar s condiciones
de acceso al mercado
potencial. Para eflo, la
Ruta Exportadora de
Progxport ha creado
una herramienta que
Idendilica ks principakes
condiciones g acceso,
Infgrracion general
sobre el pals, y enlaces
4 paginas web de
organismos oficiales o
na gubamamentales
sobre aranceias, nonmas
e origan, acuemas
comerciales, reglameantos

1Bcnicos y medidas
sanitarias y fitosanianias

3. CONDZCA LA
DEMANDA DE
SU PRODUCTD

Proseport ha
reakzady un frabajo
o ihendificacidn
e oporunidades
comerciales en diferentes
mencados. En ef enlace
oportunidades de negoco
encontrara k formaciin
y andlisi sobire
landencias y principales
canales de dstribucion
&0 mercades y seclores
especifices.

Para aumentar la
eficienca y la efectvidad
e las exportaciones,

25 imponanie fomar

a5 megores decisiones

logisticas. La Ruta le

ayudara a conocer la

miraestructura disponible

&n el pas, la logistica que

necasita y las allemativas

de transporie que tiens

en el mercado de desting
En este punto poded

acceder al Direclorio

de Distribucion Fisica

Internacional — DFI,

una hemamienta

gue Proexport ha

puEstn a deposicion

e fos exporiadones

& importadones

infEmacionales paa
apayar y faciitar su labor
en la consecucan de
infomacitn relevants

y actualizada sobre los
proveedones da senicios
refacionanos con la
catena logistica. En este
draciong encontrard
mas de 300 empresas
clasthicadas de acuerdo
Con el Senicio que
olrecen. Hay datos
refacionados con los
procases de embataje,
Smpague, ransporte
manilima, termestne

y abreo, agentes de
aduana, certilicadoras,
entre obios

4. DISENE SU
ESTRATEGIA
EXPORTADORA

Las alianzas son
imporantes para legar
# mercada mtermacional
La Ruta Exportadon
enumen las principales
ventajas que ofrecen las
alianzas @ iwita a evaluar
5 50N NECesAas en
£ proceso exportador,
Esta heramisnta
también dispone de o8
calendanios y lemas
que se abordaran en ks
seminarios y actividades
que Progopart tiang
programacdos para

que s empresanis
aprovechen al midma,
los atuerdos comerciales
vigentes y futuros.

Prosxpor facilita
a las empresas quea
trabagan de manera
conjunta con |a entidad,
&l acceso al senicios
akanzas couner v la
ases0na con consultores
especializados
&n condcones
preferenciales. Enlos
siguientes pasos, se
encuentra informacidn
refacionacky con 2
estralegia de pracios,
s Brrmings ga

iacion wsados en

comercio infemacional
y &l simuladcr de costos
e exportacicn quea
permite calcular un
valor aprodmade para
la expartacion de un
producio.

5. EVALUE LAS
MEJORAS A LAS

QUE HAYA LUGRAR

El tiltimo praso da fa Ruta
Exportadors b pammiticd
identificar donde tiene
VaCHs i Si requiene
asesona en aguno de los
Centros de Informacidn
que Proexport bene
disponibila én 23
crurdades dal pass.

Www.proexport.com.co
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Los inversionistas

EXTRANJEROS

dirigen la mirada a Colombia

Segun el Banco Mundial,
Colombia es €l pais que mis
reformas ha hecho para faci-
litar las inversiones ¥ el ter-
ceror migable para hacer
nego demiis es el quinto
en el mundo v el primero en
Latinoamérica que mas pro-
tl.'},l_" |1| In\fﬂ'r.hlﬂn'l'\tﬂ

Su créeﬁl‘llentn constante,
la estabilidad macroecongs |
mica; los ingentivos tributa-
rios, su ubicacion estratégica,

AGROINDUSTRIA

La topografia v clima del depar-
tamento son ideales para el de
rrollo del sector agroindustrial. La
temperatura promedio del agua del
mar entre 27-32 grados centigrados
es optima para el desarrollo de la
camaronicultura especialmente en

v.or ort.com.co

loy e respecta a camardn blanco.
Asi mismo, cuenta con 6,356 hecti-
reas apta 1 el cultivo de cacao
y las cond eoesarias para la
produccidn entre 36 mil v 100 mil
toneladas anuales de biodiesel a
partir de aceite de palma.

AGROINDUSTRIA, COSMETICOS,

ENTRE LAS OPORTUNIDADES DE

También son destacables, las
oportunidades del departamento
- sarrollo del sector fo-
tal debido a la disponibilidad
de derras v la conectividad logis-
tica que ofrece el puerto de Santa

MIL HECTAREAS
APTAS PARA
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INFRAESTRUCTURA HOTELERA Y TURISTICA

El departamento del Magda- |

lena cuenta destinos turisticos
atractivos como  Santa Marta,
la Sierra Nevada y el Parque
Tayrona. El interés de los via-
Jjeros internacionales por conocer
lugares exdticos, ricos en tradi-
ciones v comprometidos con la
ecologia v el medio ambiente
destaca el potencial del depar-
tamento v constituye una opor-
tunidad de inversion extranjera

para la construccion de nuevos
hoteles con servicios selectivos o
servicios limitados. Por ejemplo,
resorts vacacionales al lade de la
plava, Resorts de Golf, Ecolodges
v hoteles para convenciones y
eventos, En 2012, Hilton Hotels
& Resorts anuncio la construccion
de un hotel cinco estrellas con 250
habitaciones v un salén de con-
venciones para 500 personas en la
ciudad de Santa Marta,

AL LSS SSSSSSSSSSSSSSSL

PROFESIONALES
GRADUADOS EN LOS
ULTIMOS DIEZ ANOS

METALMECANICA

El Magdalena cuenta con mais
de 18.898 graduados en la region
entre técnicos v profesionales
(2001 - 2011) de los cuales 2,626
son de ingenicrias. Estas cifras
representan un capital humano
y profesional importante que
puede ser aprovechado por los
inversionistas extranjeros para
el desarrollo de la industria me-
talmecinica v el crecimiento
del empleo en el departamento.
De acuerdo con la Asociacion
Nacional de Empresarios de Co-
lombia (Andi}, este sector genera
aproximadamente el 15% del em-
pleo de la industria manufactu-
rera del pais.

COSMETICOS Y ARTICULOS DE ASED

El departamento cuenta con
una ubicacion pgeografica estra-
tégica con capacidad logistica
exportadora para los productos
de cosméticos y articulos de aseo.
De hecho, la mayor participacion
en ventas al exterior es generada
por este seEmento ya que, varias
empresas instaladas en Colombia
abastecen mercados de la region,

asi como a importantes centros de
distribucion para Latinoamérica.

De acuerdo con Euromonitor
International, en 2012 Colombia
fue el cuarto mercado de cosmé-
ticos v articulos de aseo en Lati-
noameérica v se espera un creci-
micnto compuesto anual de las
ventas del sector del 89% para ¢l
perindo 2006-2014.

ESTE SECTOR

LATINA

El Gabierno Nacianal

en el Plan de Desarrollo
2010 - 2014 “Prosperidad
para Todos”, establecid

la implementacidn de
gstrategias para promover
la inversion colombiana

en &l exterior como
elemento clave para el
fortatecimiento de la
competitividad amprasarial,
gl crecimiento economico v
gl desarrolio

Proexpart, encargada

de la promocian de fas
gxpartaciones, la inversion
y el turismao, fue deslgnada
como la agencia lider para
[:I[F_IIFII}';'r;.‘ |i-]3 INVErsIanes
directas de capital de los
reside colombianos

en el extranjaro, para lo
cual apovara las decisiones
de inversion de los
gmpresanos colombianos
mediante |a identtficacion
ge oportunidades, el
suministro de Informacion
sobre regulacion,
parspectivas economicas
costos e incenfivos de

los potenciales destinos

de la Inversian, el dissfio
de estratepias para
promover inversiongs

de pequenas y medianas
gmprasas, y la promocion
e inversiones que
generen encadenamigntos
productivos, faciliten

el acceso a nuevas
tecnalogias y fomentan
relaciones comercizles
y econdmicas enire
inversionistas colombianos
en el extenor y empresas
colombianas exportadoras

Www.proexport.com.co
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TURISMO

Mggdalena, destino

UNICO

e invaluable

Bahias, ciénagas, espejos de
agua, rios, caudales, bosques tropi-
cales y playas virgenes hacen parte
del patrimonio natural que enor-
gullece al Magdalena. Asi mismo,
la presencia de culturas indigenas,
como la comunidad Kogui v Ara-
huaca, gue muestran al mundo su
invaluable legado a través de la
preservacion de sus costumbres ¥
tradiciones, constituyen un atrac-
tivo incomparable que posiciona
al departamento como un destino
de clase mundial,

Con 23069 vigjeros extranjeros
en 2012 v una oferta turistica en-
focada en los productos de Sol v
Plava, Cultura v Naturaleza; el de-

partamento es uno de los destinos
preferidos por los tristas de Ve-
nezuela, Estados Unidos, Argen-
tina, Chile v Pertl.

Entre los principales sitios
turisticos del Magdalena se en-
cuentran dos parques nacionales:
el Pargue Nacional Natural Sierra
Nevada de Santa Marta v el
Parque Tayrona. También se des-
ataca ¢l Santuario de fauna v flora
Ci¢naga Grande de Santa Marta,
el Parque Isla de Salamanca, la
zona turistica de El Rodadero, la
Quinta de San Pedro Alejandrino,
el acuario, el Museo del mar,
Playa Blanca, Pozos Colorados y

Taganga.

es5 el primer
mercado
receptor

de turismo
crucerista
principalmente
por el clima
cdlido y
atractivas
playas.

17489

2009

18.654

2010

21.055

B B

Fuente: Migrackin Colombia



‘ Santa Marta se posiciona

" PROEXPORT
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como destino internacional

RECOMENDO AL PARQUE
TAYRONA Y SANTA MARTA
COMO UNO DE LOS

PARA VISITAR EN 2012.
]

CRECIO ENTRE
2011Y 2012
LAS LLEGADAS
DE VIAJERDS
CHILENOS A
MAGDALENA

LOS USUARIOS DEL

SELECCIONARON LAS
PLAYAS DE SANTA MARTA
COMO UNAS DE LAS

DEL MUNDO PARA
DISFRUTAR DEL VERANO.

PRINCIPALES VIAJERDS
EXTRANJEROS A
MAGDALENA

S

: 6.673
6.738 20n W02

ESTE ANO LA
REVISTA LONELY
793 1011 PLANET DE ARGENTINA

2615 5838 1513 2035 1.393

Venezuela EE.UU

l 55ﬂll

Argentina Chile Peri

Fuente: Migracidn Colombia

DESTACO EN SU PORTADA
A SANTA MARTA

COMO UNO DELOS 10

DESTINOS PARA
DISFRUTAR EL FIN DE ANO

Www.proexport.com.co
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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, 1a entidad acompana la busqueda de negocios.

Como entidad encargada
de la promocion de las ex-
portaciones colombianas, ¢l
turismo ¥ la inversion ex-
tranjera, Proexport ofrece
un amplio portafolio de ser-
vicios dirigido a los empre-
sarins gque inician su proceso
de internacionalizacion o
gue 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 v 8 en Co-
lombia, 1500 actividades en
101 mercados v agendas de
negocio con 6000 compra-
dores. Con estas actividades
Proexport busca promover
los productos v servicios
nacionales en mercados ex-

ternos, asi como el turismo
hacia Colombia v la llegada

de flujos de inversion al pais,

A través de la participacion
en macrorruedas, ferios, mi-
siones exploratorias, entre
omros escenarios, Proexport
avanza en la  estrategia de
aprovechamiento de los TLC
y de diversificacion de mer-
cados para que empresas con
potencial exportador esta-
blezean nuevos contactos y
promocionen su oferta.

También se llevarin a cabo
seminarios de divulgacion de
oportunidades, en los que se
ofrece informacion v se dan
a conocer las herramientas
necesarias para que los expor-
tadores identifiquen los mer-
cados a les que quicren legar,
los requisitos de importacion,
las tendencias de los consumi-
dores, asi como las oportuni-
dades que Proexport identificd

| en cada uno de ellos, espe-

| cialmente con los que existen

acuerdos de libre comercio,

A través de alianzas inter-
nacionales v en conjunto con
el Programa de Transforma-
cién  Productiva, empresa-
rins, gremios, entes territo-
riales, entidades piblicas v
privadas, Proexport traba-
jard para que este ano, 1.735
empresas  exportadoras  de
productos no minero energé-
ticos concreten negocios por
al menos USSL700 millones
con 3913 compradores,

Otro de los canales de
apoyo con los gue cuenta
Proexport son los Centros
de Informacion. A traviés de
ellos los empresarios pueden
acceder a informacion y pro-
gramas de capacitacion que
les permitirin  adecoar su
oferta para llegar a mis mer-

| cados en el exterion

SERVICIOS PARA
EMPRESARIOS

Informacion sobre
camearcio extarior en los
Centros de Informackan
dit Proexport, oficings en
Colombla y pégina web.
WA, proexport.com.co

Seminarios de divuiga-
clon oe oportunidades.
Encuentre la programa-
cion en la pagina web
de la entidad.

Actividades de
pramacidn; reedas de
neqocios, mishones
de exportadores v de
vendedores, misiones
exploratorias, ferias
internacionales v
“showrooms”, entra
ofros
Confidencialidad.
Prosxport garantiza
confidencialidad en la
informacion especiali-
zada que suministra a la
Empresa

Actualidad empre-
sarial. Inscribase an
el corren seminarios@
progxpart.com.co y
reciba Informacian
actualizada sobra ten
dencias v oporfunidades
de mercado, asl como
Invitacion a tas acim-
dades que desamolia
Froexport

Linea gratuita

019003310021

Www.proexport.com.




OFICINAS DE PROEXPORT EN COLOMBIA

BARRANQUILLA Tel: +57 (1) 560 0100 ALl Cartagena. 583 5008 -572 4083 coorreadl proaxport. com.ca
Calle 77 8 No, 53 - 61 Wﬂn.m Carrara 2* peste Tol: 437 {3) 654 4320. Common lecirbnicn: PEREIRA
Cantro 2, Oficing 306 No. & - 08, oficing 403. Coaren edecirinico: comeo  Carrera 7 No. 18- 28,
Ted.: +57 (5) 360 4000 Calle 31 ANo. 26-15,0f  Tel: «57 (2) 602 0291 /04 i ComL.co Dhclna 1602, Edificio Torre
Carren electronico: cina 706, centro comercial [/ 98/ 97 ] Calle 4 sur No, 43 A= 30, Baliva
Dmnzuiﬁ‘ﬂme:pnn com.co  La Flonida, Cafaveral, Corron elecirbnicn: Galle 10 No. 4 - 26. Priso 4, Oficina 401. Edifice Tel.: +5r {6) 335 5005.
lhi +57 [?r 638 2278 prubip@proexpotcomeco  Torme A, Edificio Gamara de  Formacol. Corrao elactrinicg:
Calle 28 No, Correo electrinice: CARTAGENA Comearcio de Clc Tal.: +57 (4) 352 5656 - esancher@proexpori.oom.co
13A-15Pieos 1,35y 36, apmenio@proapot comen  Centro de Convenciones de  Tehakwe +57 (7) 5;‘1 7979 Comen electrnice:
CENTROS DE INFORMACION
Mo,  CENTRO DE INFORMACION DIRECCION TELEFONO
1 ABURRA SUR Calle 48 # 50-16 Piso 4 Itagul - Antioquia (4) 444-2344
2 ARMENIA SEDE UNIVERSIDAD Carrera 14 # 05-29 primer piso (6) TA6-2646
3 ARMENIA SEDE CAMARA Carrera 14 #23-15piso 3 (6) 741-2300
4 BARRANOUILLA SEDE UNIVERSIDAD Universidad del Norle km. 5 Via Puero Colombia 4io piso {5) 350-9784
] BARRANQUILLA SEDE CAMARA Via 40 # 36-135 Antiguo Edificio de Ia Aduana (5) 330-3749
(i BOGOTA SEDE CENTRO Calle 28 # 13 A - 15 piso 1 (1) 307-80:28
7 BOGOTA SEDE NORTE Calle 74 # 14-14 Torre A Piso 3 {1} 325-7500
8 BUCARAMANGA Carrera 19 # 36-20 Prso 2 (7) 652-T000
9 CALI SEDE UNIVERSIDAD Calla 2A # 24C-95 Barrio San Fernandn (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 CclcuTa Calla 100 # 4-26 Ed. Camara da Comercio 4 piso Torre A (7) 582-9527
13 IBAGUE calle 10 # 3-76 Mesaning Edificio Cdmara de Comercio de Ibagué {8) 2772000
14 MANIZALES Carrera 23 # 26-60 Pizo 3 oficina comercio exterior (6) Ba4-1340
15 MEDELLIN Avenida 38 # 51-105 (Diagonal a estacion Niguia dal Metro) (4) 261-3600
Cdmara de Comercio de Medellin para Anfioguia / Bello Antioquia
16 MEIVA Carrera5 #10-38 Piso 3 (8) B71-3666
17 PALMIRA Calle 28 # 30-15 off, 301 {2) 273-4658
18 PASTO Calle 18 # 28-84 Edil. Cdmara de Comercio de Pasto 2 piso (2) T31-1445
19 PEREIRA Carrera 8 # 23-09 piso 2 (6) 338-6640
20  POPAYAN Carrera 7 # 4-36 (2) B24-3625
21 SAN ANDRES Avenida Newball Edifico del SENA, San Andrés islas. (8) 512-3066
22 SANTA MARTA Ay, Libertador £ 13-94 Cadmara de comercio (5) 423-0828
23 TUNJA Callz 21 # 10-52 piso 1 (8} 742-0099
24  DUITAMA Transversal 19 # 23-141 (8) 760-2596
25  SOGAMOSO Carrera 11 # 21-112 (8) T70-2954
26 VALLEDUPAR Clie 15 # 4-33 Centro. O 305 {5) 585-5600
27 VILLAVICENCIO Av. 40 # 24A-71 piso 3 (8) 631-T777
PRESENCIA DE PROEXPORT EN EL MUNDO
ALEMANIA (Frankfurt) [San José de Costa Rica MWadnd! INDONESIA (Yakarta) RUSIA (Moscd)
ARGENTIMA (Buenos Rires) y Panamd), ESTADOS UMIDOS (Washington,  JAPOM (Tokio) (Estambul)
BRASIL |5io Paulo) CHILE (Santiaga) Mianta, Chicago, Los Anpeies, MEXICO (Ciudad de Mixico NORTE,
{Toronto ¥ Mantreal) CHENA {Eeinfing) Nueva York, Houston, Miami y Guadatajara) (5an José de Guatemala )
CARIBE (San Juan, Puerto Rico  COREA (Sedl) v San Franclsm: PERD (Lima) (Caracas)
¥ Puerio Espafia) ECUADOR ({uito) FRAMCLA {Faris) PORTUBAL {Lishoa)
mmaﬁam EMIRATOS ARABES [Abu Dhabi)  INOUA (Nusva Defhi) REIND UNIDD (Londres)
Ministro Viceprasidente da Vicepresidents da Coordinador de Dirsegidn: Folias:
@E o Comercia, Expartaciones Planeaciin Comunicaciones Calkz 28 Proexport Colambia
Industria y Turismo, Ricardo Vallgjo Maria Cecifia Obando Javier Héndez No. 13415 Impresidn
PROSPERIDAD  Sergin Vicepresidente de Gerente de Mercadeoy  Confenido Telétonos: 5600100 Cargraphics
IPARATODOS  Diar-Granados Imvesion Cominicacionss Informacitn Comercial  www pIoSxpan.com.co
Presidenta Juan Carlos Gonzdker  Diana Herazo Edicitn Disedio y
e Proaxport Vicepresidonte da Directora da Sonia Lopez Oniz Prepransa
"' "m H‘H Maria Claudia Twismo Informacion Comercial  Mary Cardanas El Espectador
1 |acoutura Enrigue Stellsbatti Clawdia Bedoya Collante
WWW.PROEXPORT.COM.CO




