SAN ANDRES

APROVECHA LOS TLC
(OPORTUNIDADES CON

EE.UU., México, Canada, Chile,
Triangulo Norte (Guatemala, Honduras y El Salvador),
EFTA y Unian Europea.
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REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

San Andres Islas saca provecho a
su privilegiada ubicacion geografica

Al tener una localizacion privi-
legiada, un ecosistema con gran
riqueza bioldgica, hermosas pla-
yas y diversos recursos cultura-
les, el archipiélago de San An-
drés, Providencia y Santa Ca-
talina sustenta gran parte de su
economia en la industria turis-
ticay hotelera.

La isla, localizada en el mar
Caribe, busca ser mucho mas
que un paraiso turistico para de-
sarrollar el potencial que tiene el
sector agroindustrial y aprove-
char los TLC que Colombia tiene
vigentes y en negociacion.

Las artesanias en fibra de wild
pine, grass bone y calceta de

platano; los derivados del coco
como aceites, jabones y bebidas;
ademas de las preparaciones de
la pulpa de noni, la practica de
apicultura y la elaboracion de
vestidos de bafio son algunos
de los productos que se realizan
en las islas y que podrian tener
oportunidades comerciales en
mercados internacionales.

Por su condicién insular, cul-
tura raizal y reserva de la bidsfera,
San Andrés se convierte en un des-
tino atractivo para la inversién y la
puesta en marcha de extensos pro-
yectos hoteleros.

En este departamento se desta-
can actividades de servicios socia-

les, representando el 23,1% de la
economia; hoteles, bares, restau-
rantes participaron con el 21,4%; y
el sector comercio con 17,8%.

Conozca algunas oportunida-
des de negocio potenciales iden-
tificadas por Proexport para
San Andrés Islas, sus ventajas
competitivas, oferta exportable
y los beneficios que brindan los
TLC que Colombia tiene vigen-
tes con Estados Unidos, Canada,
Suiza, Liechtenstein, México,
Chile, Tridangulo Norte y proxi-
mamente con la Unién Europea
para un justo, moderno y seguro
desarrollo econdémico del de-
partamento.

W
San
Andrés

Poblacién proyectada
73.925 (2011)
Superficie
52,5 km?
% PIB nacional
(2011)
0,5%
Capital
San Andrés
Numero de municipios
Imunicipio
Escalafdn de
competitividad
(CEPAL)
Puesto 11de 29
nacional
Desempleo
7,3% (2011)

Fuente: Dane

Twitter: @proexportcol

Facebook: Proexport Colombia
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Sectores
de apuesta
regional

#  Productos Apuesta Apuesta PTP*
regional
Sector agropecuario X
#  Productos/Servicios Apuesta Apuesta PTP
regional

1 Turismo: sol y playa, turismo
recreativo y cientifico en el mar, X Turismo de naturaleza

ecoturismo y turismo cultural.

2  Ecoturismo en Providencia X Turismo de naturaleza
y Santa Catalina.

Fuente: Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad 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.

PRODUCTQS COMO EL NONI, EL ARBOL DEL
PAN, LA MIEL Y LA AGRICULTURA PEQUENA,

TIENEN CULTIVOS LIMITADOS, PERO CON
POTENCIAL EN EL MERCADO INTERNACIONAL.

www.proexport.com.co
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REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

DE SAN ANDRES PARA EL MUNDO

Algunas oportunidades potenciales para San Andrés —

CANADA — ESTADOS UNIDOS — BAHAMAS
| Manufacturas | |_Manufacturas |
© Mieles © Mieles ® Artesanias » Audiovisual © Mieles ® Cosméticos y
© Bebidas alcohélicas y ° Cosméticos y (locaciones) ¢ Bebidas productos de
© Cosméticos y no alcohélicas/ Vino y productos de aseo alcohélicas y aseo

no alcohélicas/
Vino y zumos
de noni

productos de zumos de noni

aseo * Productos procesados Nl EEEREEN
® Bisuteria
Prendas de vestir delmar/ Pulpay

® Vestidos de bafio

o Vestid muelas de cangrejo
estidos
de bafio negro
» Audiovisual
(locaciones)
MEXICO
| Manufacturas |
© Mieles ® Cosméticos y GUATEMALA
* Bebidas alcohdlicas productos de aseo
y no alcohélicas/ . o Cosméticos
Vino y zumos de Prendas de vestir e dZ
noni ® Bisuteria p
© Productos ® Vestidos de bafio aseo i
procesados del Prendas de vestir
mav Pulpay » Audiovisual N Blsui_;en’a .
muelas de cangrejo (locaciones) *Vestidos de bano
negro
v
EL SALVADOR REPUBLICA JAMAICA
DOMINICANA

_Manufacturas |

® Cosméticos y
productos de aseo

© Mieles

¢ Mieles

[ ] “ Cosméticos y
® Bisuteria ¢ Artesanias productos de aseo
o Cosméticos y
productos de
aseo
ARUBA -
®Vestidos de bafo M -
p ANTILLAS
COSTA RICA ¢ Artesanias HOLANDESAS
® Cosméticos y
productos de m
© Bebidas aseo v, ®Co s;neilco Zy
sieohlicas y 50 ‘ productos de
%.co oheas ®Vestidos de bafio .
ino y zumos
de noni l ® Vestidos de bafio
|_Manufacturas |
® Artesanias CHILE
*Comméticos y PERD
aseo © Mieles ® Cosméticos y .
© Bebidas alcohdlicas y productos de aseo m
no alcohélicas/ Vino - © Mieles *Cosméticos y * Bisuteria
* Bisuteria y zumos de noni © Bebidas alcohélicas y productos de aseo © Vestidos
*Vestidos de bafio ° Bisuteria no alcohélicas/ Vino de bafio

® Vestidos de bano y zumos de noni

Twitter: @proexportcol Facebook: Proexport Colombia
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— PUERTO RICO

® Artesanias

® Cosméticos y
productos de
aseo

Prendas de vestir

* Bisuteria

® Vestidos de
bano

—

ESPANA

[ Agroindustria— “iianufacturas |

© Mieles

* Bebidas alcohdlicas

y no alcohdlicas/
Vino y zumos de
noni

“ Productos
procesados del
mar/ Pulpay
muelas de cangrejo
negro

— REINO UNIDO —— ALEMANIA RUSIA
Prendas de vestir
© Mieles ® Vestidos de bafio : Mielfas © Mieles
© Bebidas alcohélicas y Blebll‘lif"]j
no alcohélicas/ Vino - alcoholcas y no ® Artesani:
y zumos de noni .Aiudm‘flsual alcohdlicas/ Vino sa’n?as
(locaciones) y zumos de noni o Cosméticos y
productos de aseo
® Cosméticos y m Prendas de vestir
productos de aseo ® Artesanias o Bisuteria
* Cosméticos y ® Vestidos de bafio
productos de
aseo
Prendas de vestir
* Bisuteria
® Vestidos de bafio
SUIZA
© Mieles
® Artesanias
® Cosméticos y
productos de
aseo
Prendas de vestir
® Vestidos de bafio
-l COREA DEL SUR
© Mieles
JAPON
* Cosméticos y | Manufacturas |
productos de ® Artesanias
aseo Prendas de vestir
® Bisuteria
BELGICA ® Vestidos de bafio
*Mieles
eCosméticos y
productos de
aseo
Prendas de vestir
*Vestidos de bano EMIRATOS
ARABES UNIDOS
Agroindustria
© Mieles
Prendas de vestir
* Bisuteria
® Vestidos de bafo
ITALIA
® Artesanias T -
o Cosmeti FRANCIA | Manufacturas |
gomsé?liilg;)zz aseo . . . © Mieles ® Artesanias
Prndas de vestir © Bebidas alcohdlicasy  © Cosméticos y
Prendas de vestir © Mieles ° Bisuteria - no alcohdlicas/ Vino productos de
* Bisuterfa m ® Vestidos de bano y zumos de noni aseo
* Vestidos de bafio © Artesanias m ¢ Productos procesa- Prendas de vestir
*Cosméticosy ~ *Audiovisual dos delmar Pulpay " pii o o
» Audiovisual productos de (locaciones) muelas de cangrejo « Vestidos de bafio
(locaciones) aseo negro

WWW.proexport.com.co
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Algunas oportunidades
de exportacion para
San Andres Islas

MEXICO

México es el principal impor-
tador de vestidos de bafio feme-
ninos de Latinoaméricay es el se-
gundo destino de las exportacio-
nes colombianas de vestidos de
bafio. El mercado en México ha
aumentado debido al creciente
interés de las mujeres por estar a
la moda. Los consumidores son
leales a las marcas que han lo-
grado posicionarse con el tiempo;
ya conocen su calidad y no es-
tan dispuestos a comprometerla.
Aungque es dificil entrar a compe-
tir con una nueva marca, para in-

Twitter: @proexportcol

gresar al mercado es necesaria una fuerte inversion
en promocién y marketing a través de los medios
de comunicacién masivos como la television, espe-
cialmente durante el prime time.

Este mercado se divide en dos segmentos, me-
dio-bajo y medio-alto. En el segmento medio-
bajo los consumidores compran productos ba-
ratos y de precio medio, principalmente a través
de tiendas de abarrotes o cadenas minoristas que
ofrecen precios bajos y facilidades de crédito. Por
su parte, el segmento medio-alto compra pro-
ductos premium, a través de las principales tien-
das departamentales y boutiques. Los comprado-
res del segmento medio-alto esperan productos
de altisima calidad y con gran diferenciacién de
la competencia, mientras que el precio no es tan
importante.

/Y

SEMINARIOS DE
OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS TRANSMITIO
PROEXPORT A TRAVES DE
VIDEOCONFERENCIA A
SAN ANDRES EN EL
PRIMER SEMESTRE DE 2013.
ASISTIERON 100 PERSONAS.

ESTADOS UNIDOS

La produccién y disefio de las te-
las, como uno de los principales
componentes del proceso de crea-
cién de colecciones, es fundamental
para esta categoria. Los avances tec-
nolégicos (componentes de hidra-
tantes, antibacteriales, anti UV, en-
tre otros), son factores dinamizado-
res y diferenciadores dentro de este
sector.

La apuesta colombiana para pe-
netrar exitosamente este mercado
consiste en ofrecer soluciones y co-
lecciones de valor agregado, a tra-
vés de marcas nacionales y formatos
de produccion a terceros (full Pac-
kage - private label). En general las
tendencias del sector en este mer-
cado obedecen al cuidado del medio
ambiente (fibras organicas y pro-
duccién limpia), generando el sur-
gimiento de certificaciones inter-
nacionales en materia de sostenibi-
lidad y trato digno de los empleados
dentro de la cadena de valor.

Facebook: Proexport Colombia
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SANANDRESANOS
PARTICIPARON DEL
PROGRAMA DE FORMACION
EXPORTADORA DE PROEXPORT.
SE ABORDARON TEMAS

DE INVESTIGACION DE
MERCADOS, TRAMITES
DE EXPORTACION Y COMERCIO

EXTERIOR ENTRE OTROS.

SUIZA

En Suiza se requieren ingredientes con propie-
dades diferentes para producir productos cosmé-
ticos y farmacéuticos, industria de gran demanda
en Europa. Un mercado interno pequefio y la ca-
rencia de materias primas diversas permiten en-
focar la produccién y el mercadeo de ingredientes
especializados con un alto valor agregado. Colom-
bia, por su parte, tiene ventaja por su diversidad en
climas y condiciones de los suelos, lo cual le da una
biodiversidad tinica en el mundo, para la comercia-
lizacion de ingredientes naturales de cosméticos y
productos farmacéuticos. Su clima tropical permite
varias cosechas por afio, producir todo el tiempo y
suministrar a los mercados europeos fuera de su es-
tacion de crecimiento. El mercado de los productos
cosméticos estd influenciado especialmente por el
ritmo de vida mas acelerado, el aumento del bienes-
tar econdmicoy el envejecimiento de la poblacion.

ALEMANIA

Los fabricantes suelen dirigirse
a los ingredientes naturales en-
focados en la creaciéon de marcas
auténticas y duraderas. Para te-
ner éxito en el mercado aleméan se
debe disponer de alguna certifica-
cién o seleccionar el sector de la
cosmeética seminatural. Los empa-
ques deben ser modernos y fun-
cionales y estar ligados con la sos-
tenibilidad ambiental (reciclables).
En los dltimos afios, los alemanes
se han inclinado por la compra de
productos para el cabello y la piel,
cosmeéticos decorativos, el cuidado
de los dientes, perfumes y cosméti-
cos para hombres, en ese orden.

Los canales ideales son las tien-
das naturistas y orgénicas, en las
cuales nuestros productos repre-
senten una innovacién y no ten-
gan que competir con las grandes
marcas que dominan el mercado.
Igualmente, agentes e importado-
res son una buena puerta de en-
trada a las droguerias, que no sue-
len importar directamente pero
que quieren ampliar su oferta de
productos.

/7

PERSONAS

PARTICIPARON DE

LOS TALLERES SOBRE
ESTRATEGIA, INNOVACION Y

MARKETING, ENTRE
OTROS, PARA EL

SECTOR TURISTICO EN

SAN ANDRES Y PROVIDENCIA.

www.proexport.com.co
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LOGISTICA

REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES

Logistica de
exportacion

San Andrés Port Society cuenta con un muelle
multipropdsito y un canal de acceso que permite el
ingreso de buques de gran calado. La gran mayoria
de oferta en servicios de exportacion e importaciéon
tiene frecuencias semanales, quincenales y men-
suales tanto en servicios de cabotaje como inter-
nacional. El servicio de cabotaje es prestado desde
Cartagenay Barranquilla principalmente.

De acuerdo con los registros de la Direcciéon Ge-
neral Maritima (DIMAR) en 2012, las empresas
con permiso de operacion en servicio internacio-
nal hacia y desde San Andrés eran 34. Los principa-
les puertos de destino fueron Coco Solo en Panama,
Miami, Estados Unidos, Puerto Cortés en Hondu-
ras, Puerto Limdn en Costa Rica y Rio Haina en Re-
ptiblica Dominicana entre otros.

Actualmente hay una naviera en servicio regular
que ofrece transporte semanal entre Miami-San An-
dres - Miami con 4 dias de transito.

En cuanto a conectividad aérea, el Aeropuerto In-
ternacional Gustavo Rojas Pinilla cuenta con una
aerolinea exclusiva de transporte de carga y seis ae-
rolineas con cupo de carga en aviones de pasajeros,
que ofrecen conectividad a destinos nacionales e in-
ternacionales.

San Andrés Port Society

Extension del puerto 6 hectéreas

Canal de acceso (Profundidad) | 45.93 pies
Inicio de operacién 01/12/2004
Actividad portuaria Muellaje, cargue,

Numero de terminales

descargue, almacenaje
6

Cantidad 1
Muelles — -

Calado méximo | 45.93 pies
Bodegas Cantidad 1
Cubiertas | Capacidad 1.611 m2

) Cantidad 1

Patios -

Capacidad 26.000 m2
Dias habiles almacenamiento 5
Capacidad de operacion (TEUS) | 2.700
Capacidad de operacion (TON) | 32.400

Fuente: Caracterizacion de puertos. Superintendencia d

le Puertos y Transporte

Distancias entre San Andrés
y sus principales socios
(Cabotaje e internacional)

Distancia
(QIIESETIED)

Destino

Cartagena
Barranquilla
Miami

Colon

Puerto Cortés

Tréfico portuario San Andrés Port Society

Periodo
2012

Importacion
96.601

Exportacion
131

Fuente: Superintendencia de Puertos y Transporte

Comercio exterior
96.732

Cabotaje
82.389

386
232
1.115
539
1.031

Total trafico
179.121

Twitter: @proexportcol

Facebook: Proexport Colombia
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de negociacion

con mercados TLC

0

la cultura.

TIPS

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

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 informacion crucial.

4. En el proceso de presenta-

cion del modelo de negocios

confianza y

aceptacion de su

contraparte estadounidense.

5. Bl cumplimiento oportuno
de los plazos es de vital im-

portancia. Una violacién grave
de un plazo pueden ocasionar

el fin abrupto de la negocia-

cion dado que denota falta de

seriedad, cuidado e interés.
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1. La Unidn Europea es un gran
bloque compuesto por muchas
culturas, idiomas y costumbres.
Se recomienda tener informa-
cion precisa del pais con el que
se va a negociar. La mejor
opcioén es hablar en la lengua
nativa de la contraparte.

2. Dada la amplia
oferta que repre-
senta el bloque,
los empresarios
europeos cuentan
con un gran poder
de negociacion. Sin
embargo son tradicio-
nalistas y guardan lealtad a
sus proveedores, buscando
relaciones a largo plazo.

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

4. La caracteristica primordial
de los importadores europeos
€S Su compromiso con las
normas y las regulaciones. El
tema medio ambiental y de
buenas practicas empresa-
riales cobra mucha relevancia
durante la negociacion.

5. Son importadores que
buscan respuestas rapidas y
acostumbran a pedir entregas
inoportunas de los productos.

I —

e g g g g g S oy e S o S S g g ey S g g ey ey Sy ey S

kS

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, cdmaras
de comercio, entre otras enti-
dades. También es impor-
tante contar con datos
relevantes acerca
de las personas que
participaran en la
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¢',Esté listo para exportar?

Evalde su
capacidad
empresarial.

Capacitese y
fortalezca sus
conocimientos
en comercio
exterior.

Haga una
seleccion
preliminar
del producto.

Identifique la potencialidad
de su producto

5 Conozca las
herramientas

Evalde condicio-

4 Simule sus costos
de exportacion

Ruta
Exportadora,
la guia hacia
los nuevos
negocios

Proexport pone al servicio
de los empresarios una
completa herramienta

que les permitira evaluar
las fortalezas y desafios,
analizar los mercados

y tomar decisiones

para aprovechar las
oportunidades de negocios
en el exterior.

En un recorrido por

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

1. ¢ESTA LISTO
PARA EXPORTAR?

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

le permitira realizar un
andlisis completo en

linea sobre su capacidad
exportadora. Los
resultados seran enviados
a un asesor que evaluard y
procesara la informacién.
De igual manera
encontrard un enlace

al servicio de asesoria

en linea para conocer si
estd listo para iniciar una
exportacion y los servicios
que Proexport ofrece.

2. IDENTIFIQUE
LA POTENCIALIDAD
DE SU PRODUCTO

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

arancelaria de su producto.

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

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

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 internacionalizacion.

mercados internacionales,
los principales proveedores
y el valor exportado
por Colombia. Para
esto Proexport dispone
de dos herramientas:
el identificador de
oportunidades que le
permitird conocer las
estadisticas de exportacion
desde el afo 2010,
las importaciones, los
mercados potenciales
para su producto, los
principales proveedores y
algunos enlaces de interés.
También encontrarad
una bodega de datos
que le permitira ampliar
la informacién sobre las
exportaciones colombianas
por pais de destino,
principales sectores y
subsectores, partidas
arancelarias, volimenes
exportados y departamento
de origen desde el afo
2010. Por dltimo es clave
evaluar las condiciones
de acceso en el mercado
potencial. Para ello, la
Ruta Exportadora de
Proexport ha creado una
herramienta que identifica
las principales condiciones
de acceso, informacion
general sobre el pais, y
enlaces a paginas web
de organismos oficiales
0 no gubernamentales

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

3. CONOZCA
LA DEMANDA
DE SU PRODUCTO

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

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

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

Oportunidades
y tendencias

e Identi que Identi quela
de prom oclon su posicién potencialidad nes de acceso
arancelaria. del producto (aranceles,
en los certi caciones
mercados. y otros

requeri-
mientos)

Conozca la demanda
de su producto

Consulte
la logistica
internacional.

de destino. En este

punto podra acceder al
Directorio de Distribucién
Fisica Internacional

(DFI), herramienta que
Proexport ha puesto

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

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

4. SIMULE SUS
COSTOS DE
EXPORTACION

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

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

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

la exportacion de un
producto. Las alianzas

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

las principales ventajas
que ofrecen las alianzas

e invita a evaluar si

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

5. CONOZCA LAS
HERRAMIENTAS DE
PROI OCION

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

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

Twitter: @proexportcol

Facebook: Proexport Colombia
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REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES OLOMBIA

P 0, INVERSION Y EXPORTACIONES

SERVICIOS

Proexport, el aliado de los empresarios

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

Como organismo vincu-
lado al Ministerio de Co-
mercio, Industria y Turismo
y como ejecutor de las poli-
ticas del Gobierno Nacional,
Proexport Colombia contri-
buye al crecimiento sosteni-
ble del pais a través de la pro-
mocioén de las exportaciones
no minero energeéticas, el tu-
rismo internacional y la in-
version extranjera.

Por medio de un trabajo
conjunto entre los empresa-
rios nacionales y extranjeros,
ademas de alianzas entre el
sector publico y privado, la
entidad identifica y hace se-
guimiento a oportunidades
comerciales que se generan
para Colombia en los merca-
dos externos.

Proexport ofrece un am-
plio portafolio de servicios
dirigido a los empresarios
que inician su proceso de
internacionalizacién o que
cuentan con experiencia ex-
portadora para llegar a mas
mercados con nuevos pro-
ductos.

A través de la participa-
cién en macrorruedas, ferias,
seminarios de divulgacion
de oportunidades y misiones
exploratorias, entre otros es-
cenarios de promocién, la
entidad avanza en la estrate-
gia de aprovechamiento de
los TLC y diversificacion de
mercados para que los ex-
portadores colombianos es-
tablezcan nuevos contactosy
promocionen su oferta.

Asi mismo, para los in-
versionistas extranjeros in-
teresados en instalarse en

)
Ay

Colombia, Proexport ofrece
informacién a la medida, con-
tactos con el sector publico y
privado y acompafiamientos
y organizacion de agendas en
el pais, ademés de atencién al
inversionista instalado. Todos
los servicios son gratuitos y la
informacién suministrada se
maneja de manera confiden-
cial.

Desde 2013, Proexport
pone en marcha una estrate-
gia para promover la inver-
sion colombiana en el exterior
y con ello aumentar la compe-
titividad empresarial y el cre-
cimiento econémico. La enti-
dad acompaiia las decisiones
de inversién de los empresa-
rios colombianos mediante
la identificaciéon de oportu-

nidades, suministro de infor-
macidn, perspectivas econo-
micas, disefio de estrategias y
promocion de inversiones que
generen encadenamientos
productivos.

La promocién del turismo
en Colombia también es parte
de la misiéon de Proexport.
A través de diferentes estra-
tegias se promociona al pais
como destino turistico y se
brinda apoyo a los empresa-
rios de este sector. Las activi-
dades de promocién incluyen:
presentaciones de pais, acom-
pafiamiento en proyectos de
gestion, viajes de familiariza-
cién, seminarios de entrena-
miento, macroruedas de tu-
rismoy participacion en ferias
internacionales, entre otros.

Através de los centros de
informacién ubicados en
todo el pais, los empresa-
rios pueden acceder a pro-
gramas de capacitacion e
informacion especializada
que les permitira conocer
los mercados externos.

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

El portafolio de servicios
para potenciales inversio-
nistas incluye la realizacion
de seminarios de divulga-
cion de las oportunidades
que ofrece Colombia y arti-
culacién con las entidades
regionales.

El portal
www.colombia.travel
ofrece informacion para
que los turistas vacaciona-
les y corporativos conoz-
can los atractivos del pais.
También ofrece informa-
cion para promocionar los
destinos y actividades de
interés para los viajeros
internacionales.

Linea gratuita:

www.proexport.com.co



BARRANQUILLA

Calle 77 B No. 59 - 61.
Centro 2. Oficina 306.

Tel.: +57 (5) 360 4000
Correo electronico:
pranzini @proexport.com.co
BOGOTA

Calle 28 No.
13 A-15.Pisos 1,35y 36.

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

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

Tel.: +57 (7) 638 2278
Correo electrénico:
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
UCUTA

Calle 10 No. 4 - 26. Piso 4.
Torre A. Edificio Camara de
Comercio de Cucuta.

Telefax: +57 (7) 571 7979 -

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

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

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

ccorrea@proexport.com.co
PEREIRA

Carrera 13 No. 13- 40
Oficina

402. Centro Comercial
Uniplex. Av Circunvalar
Tel.: +57 (6) 335 5005.
Correo electronico:
esanchez@proexport.com.co

No.  CENTRO DE INFORMACION DIRECCION TELEFONO
1 ABURRA SUR Calle 48 # 50-16 Piso 4 Itagiii - Antioquia (4) 444-2344
2 ARMENIA SEDE UNIVERSIDAD Carrera 14 # 05-29 primer piso (6) 746-2646
3 ARMENIA SEDE CAMARA Carrera 14 #23 - 15 piso 3 (6) 741-2300
4 BARRANQUILLA SEDE UNIVERSIDAD Universidad del Norte km. 5 Via Puerto Colombia 4to piso (5) 350-9784
5 BARRANQUILLA SEDE CAMARA Via 40 # 36-135 Antiguo Edificio de la Aduana (5) 330-3749
6 BOGOTA SEDE CENTRO Calle 28 # 13 A- 15 piso 1 (1) 307-8028
7 BOGOTA SEDE NORTE Calle 74 # 14-14 Torre A Piso 3 (1) 325-7500
8 BUCARAMANGA Carrera 19 # 36-20 Piso 2 (7) 652-7000
9 CALI SEDE UNIVERSIDAD Calle 2A # 24C-95 Barrio San Fernando (2) 554-1584
10 CALI SEDE CAMARA Calle 8 # 3-14 piso 6 (2) 8861373
11 CARTAGENA Centro Comercial Ronda Real 2. Local 151 Sector Santa Lucia (5) 653-5029
12 CUCUTA Calle 10 # 4-26 Ed. Camara de Comercio 4 piso Torre A (7) 582-9527
13 IBAGUE calle 10 # 3-76 Mesanine Edificio Cdmara de Comercio de Ibagué (8) 2772000
14 MANIZALES Carrera 23 # 26-60 Piso 3 oficina comercio exterior (6) 884-1840
15 MEDELLIN 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 1 (8) 871-3666
17 PALMIRA Calle 28 # 30-15 off. 301 (2) 273-4658
18 PASTO Calle 18 # 28-84 Edif. CAmara 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
ALEMANIA (Frankfurt) CENTROAMERICA SUR EMIRATOS ARABES (Abu Dhabi)  INDIA (Nueva Delhi) REINO UNIDO (Londres)
ARGENTINA (Buenos Aires) (San José de Costa Rica ESPANA (Madrid) INDONESIA (Yakarta) RUSIA (Mosct)
BRASIL (Séo Paulo) y Panama). ESTADOS UNIDOS (Washington, JAPON (Tokio) TURQUIA (Estambul)
CANADA (Toronto, Vancouver y CHILE (Santiago) Atlanta, Chicago, Los Angeles, MEXICO (Ciudad de México TRIANGULO NORTE (Guatemala )
Montreal) CHINA (Beijing, Shanghéi) Nueva York, Houston, Miami y Guadalajara) VENEZUELA (Caracas)
CARIBE (San Juan de Puerto Rico, COREA DEL SUR (Sedl) y San Francisco) PERU (Lima)
Santo Domingo y Puerto Espafia) ECUADOR (Quito) FRANCIA (Paris) PORTUGAL (Lisboa)
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