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PRÓLOGO
En el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, promovemos el desarrollo del aparato 
productivo colombiano. Para lograrlo tenemos tres metas. 1. Fortalecer el aparato productivo 
del país. 2. Promover la internacionalización de los sectores de la economía. Y 3. Potenciar 
el desarrollo regional productivo sostenible.

Esta última meta requiere que nuestras regiones saquen el mejor provecho a los acuerdos 
comerciales suscritos por el país con distintas economías del mundo.

Para motivarlas, por medio del Centro de Aprovechamiento de Acuerdos Comerciales – 
CAAC, llevamos a cabo 11 jornadas regionales, que tuvieron lugar en Neiva, Pereira, Valle-
dupar, Pasto, Yopal, Barranquilla, Cali, Medellín, Bucaramanga, Santa Marta y Bogotá.

Este documento reúne tanto los trabajos preparatorios, como los elaborados durante la jor-
nada de interacción con los empresarios en Atlántico, y el análisis posterior del CAAC. Inclu-
ye además recomendaciones con acciones concretas que permitan a la región superar las 
limitaciones que impiden exportar sus productos. El ejercicio cubre los tres macro sectores 
de la actividad productiva: Servicios, Agricultura y Agroindustria, y Manufactura.

La situación de Atlántico, vistas sus características de productividad, competitividad, activi-
dad exportadora e interés frente a los acuerdos comerciales, es objeto de este documento, 

objetivos exportadores regionales, y las posibles maneras de superarlos.

Insto a las autoridades, organismos regionales, así como al pujante empresario regional, a 
que se apropien del proceso y lo pongan en marcha. Cuentan para ello con el apoyo de este 
Ministerio y de sus entidades: Procolombia, Bancoldex, el Programa de Transformación Pro-
ductiva y el Centro de Aprovechamiento de Acuerdos Comerciales.

Con ustedes construiremos un país con paz, con educación, con equidad.

CECILIA ÁLVAREZ-CORREA GLEN
MINISTRA DE COMERCIO INDUSTRIA Y TURISMO
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LOS MERCADOS INTERNACIONALESI. LA POLÍTICA COMERCIAL COLOMBIANA: 

PROYECCIÓN HACIA

La liberalización, la interdependencia y la globalización progresivas de las eco-

las políticas productivas y comerciales vigentes durante los años setentas y 
ochentas. Ese enfoque, centrado en visiones proteccionistas y en una  integra-
ción regional basada en la sustitución de las importaciones dio paso al regio-
nalismo abierto.

A partir de 1991, Colombia inició un proceso de liberalización de la economía 
y el mercado, a través de, entre otros, la suscripción e implementación de 
acuerdos comerciales
y seguridad jurídica a los actores y agentes económicos.

En este contexto, los acuerdos comerciales negociados por el país deben ser 

tanto, lo esencial no es su construcción, sino su aprovechamiento. Recono-
-

nes como fuente de crecimiento económico y bienestar social, surge el Centro 
de Aprovechamiento de Acuerdos Comerciales (CAAC) por decisión del 
gobierno nacional. 
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A. Antecedentes y Contexto

La concertación de acuerdos comerciales en el 
mundo se ha incrementado notablemente. En 
1990 el número de acuerdos comerciales era de 
casi 70; para 1995, la negociación de este tipo de 
acuerdos se había duplicado y en el 2013 casi se 
había quintuplicado, llegando a un total de 330 
acuerdos.  

La negociación de acuerdos comerciales es un fe-
nómeno global. De los 330 existentes en el 2013,1 
sólo 25 fueron negociados entre países desarro-
llados, 101 entre países desarrollados y en de-
sarrollo, mientras que la gran mayoría (204) fue 
negociada entre países en desarrollo. La Figura 
I-1, muestra como la negociación de acuerdos en-
tre países en desarrollo ha tenido un crecimien-
to continuo: en 1970, el 33% del total de ellos se 
consolidaba entre países en desarrollo, mientras 
que actualmente esta cifra alcanza el 60%. Lo an-

comerciales por la vía de los acuerdos comercia-
les, además de ser un fenómeno global, dista de 
ser exclusiva de países desarrollados.

En desarrollo de la política comercial mencionada, 
Colombia ha conformado una red de 15 acuerdos 
comerciales con más de 50 países del mundo, 
que le brindan acceso potencial a más de 1.400 
millones de consumidores. El análisis de dicha red 
(ver Figura I-2) evidencia un acceso consolidado 
al continente americano,2 y a Europa Occidental 
que comprende el mercado de la Unión Europea 
y la Asociación Europea de Libre Comercio. En el 
medio Oriente, se ha suscrito el acuerdo con Israel 
y se adelanta negociaciones con Turquía. En Asia, 
a su turno, Colombia tiene un acuerdo suscrito con 
la República de Corea y desarrolla negociaciones 
con Japón. La mayoría de los 13 acuerdos vigen-
tes brinda acceso preferencial en bienes y servi-
cios, salvo los suscritos con Mercosur, Venezuela, 
Cuba y Nicaragua, que sólo incluyen bienes.

El proceso de internacionalización busca no sola-
mente un acceso preferencial y estable en el largo 
plazo para los productos y servicios colombianos, 
sino también una mayor  inserción y posicionamien-
to en las cadenas globales de valor. Actualmente la 
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producción en el mundo es mucho más especiali-

intermedios y servicios de distintos orígenes. Esta 
característica muestra una interesante oportuni-
dad para el desarrollo económico de sectores de 
Colombia en la integración a cadenas productivas, 
mediante la producción de bienes intermedios o la 
prestación de servicios conexos a distintas indus-

B. El Centro de Aprovechamiento de 
Acuerdos Comerciales (CAAC)

Creado en Agosto de 2013 en el Ministerio de Co-
mercio, Industria y Turismo, el CAAC constituye un 
mecanismo de apoyo al sector empresarial para 
ayudarlo a construir la capacidad necesaria para 

-
les que el país tiene en vigor. 

Con este objetivo, el CAAC ha diseñado dos pro-
cesos de acercamiento a la realidad del empresa-
riado a nivel regional;  un primer proceso tiene por 

con mayor potencialidad en los mercados interna-
cionales con acuerdos. El otro proceso busca des-

-

mecanismos que conduzcan a su solución. Esta 
labor requiere la participación de varios actores: en 
la primera etapa se ha contado con aliados estraté-
gicos en el sector privado y público, tales como las 
Cámaras de Comercio, la Asociación Nacional de 
Empresarios de Colombia,  el Ministerio de Comer-
cio, Industria y Turismo, Bancoldex, Procolombia y 
el Programa de Transformación Productiva. La eta-
pa de ejecución e implementación de medidas re-
querirá la participación no solamente del sector pú-
blico a nivel nacional, regional y local sino también 
del propio sector empresarial y de la academia. 

En la primera etapa de labores del CAAC, se tra-
baja en dos frentes: primero, por oferta, dando con-
tinuidad a las acciones emprendidas previamente 
para el aprovechamiento del acuerdo con Estados 
Unidos,  y en la atención de cuatro mercados prio-
rizados: Unión Europea, Canadá, la Asociación Eu-
ropea de Libre Comercio y la República de Corea;3  
segundo, por demanda, cuando los sectores acu-
den al Centro para buscar conjuntamente el apro-
vechamiento de acuerdos comerciales diferentes a 
los priorizados.
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DE EXPORTACIONES Y REGIONALISMOII. DIVERSIDAD PRODUCTIVA
CONCENTRACIÓN

cada región puede potenciar y exportar de acuerdo con su estructura productiva, 
competitividad y vocación. Para lograr este objetivo, el CAAC diseñó y llevó a cabo 
un programa de jornadas regionales,  con la participación de los empresarios y 
fuerzas vivas de cada región, mediante diálogos constructivos.  

-
derar la situación de Colombia en términos de comercio exterior. A continuación, 
en la primera sección, se describirá las exportaciones del país, la concentración 
exportadora por regiones y la producción de servicios. En la segunda sección se 
expondrá el enfoque del ejercicio de las jornadas regionales.
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A. Colombia: 
Qué Produce y qué Exporta

Colombia se caracteriza por la diversidad de sus 
regiones, las cuales presentan innumerables ven-
tajas para la producción de bienes y servicios. Sin 
embargo, en términos de comercio exterior, dicha 
diversidad resulta más bien limitada, pues existe 
una alta concentración no sólo en el tipo de bie-
nes que se exporta, sino también en el número de 
regiones que efectivamente están aprovechando 
sus condiciones para ofrecer productos a los mer-
cados internacionales.

En el 2013, aproximadamente el  50% de las ex-
portaciones totales de Colombia, ($58,8 mil millo-
nes de dólares), provenían de Arauca, Casanare y 

Meta, principales regiones productoras de petró-
leo. Las exportaciones no-minero energéticas su-
maron $16,3 mil millones de dólares, representan-
do menos de un tercio (28%) de las exportaciones 
totales.

Aproximadamente el 79% de las exportaciones 
nacionales no minero-energéticas está concentra-
do en 5 departamentos (ver Figura II-1). Cundina-
marca y Antioquia representan alrededor  del 50% 
de las exportaciones nacionales, con una partici-
pación del 27,22% y 21,39%, respectivamente, se-
guidos por Valle del Cauca (12%), Bolívar (9,7%) y 
Atlántico (8,3%).
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En contraste, 18 de las 32 regiones del país mues-
tran participaciones menores al 1% de las exporta-
ciones nacionales en 2013, siendo los niveles más 
bajos los de Caquetá, Guainía, Putumayo, Vicha-
da y Guaviare. 

En la Figura II-1, se observa las exportaciones di-
ferenciadas por sector (agrícola-agroindustrial y 
manufacturero) y se nota una especialización de 
las regiones en determinado tipo de bienes: Cal-
das, Magdalena, Huila, Risaralda y Cauca tienen 
una vocación principalmente agrícola, exportando 
en manufacturas la mitad o menos de lo que ex-
portan en bienes agropecuarios y agroindustria-
les. En contraste, Norte de Santander y Atlántico 
exportan principalmente bienes manufacturados. 
Por último, Cundinamarca, Valle del Cauca y An-
tioquia, aunque están posicionados entre los pri-
meros cuatro exportadores de bienes agropecua-
rios o manufacturados a nivel nacional, tienen una 
vocación principalmente manufacturera, con ex-
portaciones en este último sector de casi el doble 
respecto al agrícola y agroindustrial.

Con respecto a servicios, dada la falta de datos 
de exportaciones a nivel departamental, se utilizó 
la participación de los servicios transables produ-
cidos por cada región sobre el Producto Interno 
Bruto nacional como proxy para la potencialidad 
exportadora de servicios a nivel regional. La Figu-
ra II-2 muestra cómo, al igual que para agricultura 
y agroindustria, y manufacturas, la producción de 
servicios con potencial exportador está concentra-
da en pocas regiones. En particular, el 28 % de 
la producción de servicios transables en el 2012 
se encuentra en los departamentos de Cundina-
marca (15%), Antioquia (5,3%), Valle del Cauca 
(4,4%), Santander (1,7%) y Atlántico (1,6%).

La diversidad y disparidad regional y sectorial en 
términos de participación en el comercio internacio-
nal,  hace indispensable que cualquier ejercicio de 
internacionalización, tome en consideración esas 
características. Dicha necesidad es más acentua-
da en el sector de servicios. En particular, la única 
medición sistemática que se está adelantando es 
la muestra trimestral de exportación de servicios, 
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realizada por el DANE, que está agregada a nivel 
nacional. Por otra parte, las cifras expresadas en 
la balanza de pagos del Banco de la República no 
han sido aún ajustadas de acuerdo con las indica-
ciones de las Naciones Unidas para la generación 
de estadísticas de comercio internacional de ser-
vicios, por lo cual, las cifras que reporta Colom-
bia son muy agregadas para permitir adelantar un 
análisis a nivel sectorial y departamental. 

Ahora bien, el aprovechamiento de los acuerdos 
comerciales es un proceso que se construye a par-
tir de empresarios, sectores y regiones y para su 
efectividad se requiere promover trasformaciones 
en cada uno de ellos. Con ese objetivo en mente, 
las jornadas regionales surgen como una opor-
tunidad para interactuar con los empresarios de 
cada región, en la búsqueda conjunta de optimizar 
su participación en los mercados internacionales, 
en esta ocasión en los mercados priorizados con 
acuerdo comercial. 

B. Jornadas Regionales

-
vechamiento de los acuerdos comerciales. Se 
trata en primer lugar de compartir con produc-
tores y empresarios las oportunidades identi-

mercados priorizados: Unión Europea, Canadá, 
la Asociación Europea de Libre Comercio y Re-
pública de Corea, y de establecer las barreras y 
sus soluciones. 

las oportunidades4 en términos de productos y 
sectores tomó en consideración no sólo la es-
tructura de la demanda de los mercados priori-
zados, sino también variables relacionadas con 
la oferta exportable de la región, tales como pro-
ducción, inventarios y exportaciones. Por el lado 
de la oferta, se tuvo en cuenta los productos y 
cadenas incluidos en las apuestas productivas 
de la región por los Planes Regionales de Com-

Programa de Transformación Productiva (PTP) 
a nivel regional. Para el sector de servicios, los 
resultados encontrados a partir de  información 
de demanda y de oferta, fueron contrastados con 
otros estudios e informes cuantitativos y cualita-
tivos sobre los principales mercados con acceso 
preferencial.5 

fueron caracterizadas en oportunidades de cor-
to (1-3 años), mediano (3-5 años) y largo plazo 

los productos que ya se exportan a los mercados 
priorizados y que, con ajustes de la oferta, tienen 
posibilidad de crecer y potenciar su participación 
en esos mercados.

Las oportunidades de mediano plazo incluyen los 
productos que se exportan a algún mercado in-
ternacional pero no a los mercados priorizados6, 
y a los cuales podría exportarse a partir de incre-
mentos de producción o ajustes productivos. 

Las oportunidades de largo plazo7  abarcan los 
productos demandados por los países a que se 

ningún mercado pero que cuentan con produc-
ción y requieren generar oferta exportable o 
transformar su producción. 

El ejercicio de las jornadas regionales se realiza 
con la participación de empresarios en sesiones 
de trabajo, en las cuales, con un método de taller 
y a través de un diálogo constructivo, los empre-
sarios comparten sus inquietudes y expectativas 
sobre los acuerdos comerciales, así como las li-

la exportación. En este marco, la participación de 
empresarios, académicos, funcionarios públicos y 
representantes de entidades regionales y nacio-
nales, contribuye a la construcción de un plan de 
gestión y acción para el aprovechamiento de los 
Acuerdos Comerciales por parte de cada región.

a tener resultados.
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Las jornadas regionales permiten, además, ar-
ticular la visión de la política comercial del país 
a través de los acuerdos comerciales, con las 
posibilidades de exportación de las regiones de 
acuerdo con su capacidad productiva, experien-
cia exportadora y apuestas regionales. Adicional-
mente, ayudan a sentar las bases para desarro-
llar un ejercicio conjunto y dinámico a partir de un 
compromiso del sector empresarial, las cadenas 
productivas y demás fuerzas vivas del territorio.

La sexta Jornada se realizó en Atlántico, en la ciu-
dad de Barranquilla (ver Cuadro II-1), espacio en 
el cual los productores y exportadores se agrupa-
ron en las siguientes cadenas productivas:  

Sector agrícola/agroindustrial: alimentos pro-
cesados, productos cárnicos,  frutas y hortalizas.

Sector manufacturero: marroquinería, textil y 
confección, y una multisectorial que agrupaba 
a su vez participantes de distintas cadenas.8 

Sector de servicios: servicios conexos a la 
exportación (logística y transporte), servicios 
profesionales y turismo.

Ahora bien, resulta esencial conocer el estado 
actual del departamento de Atlántico en términos 
de comercio, antes de examinar las oportunida-

sectores productivos. Por esto, en las siguientes 
secciones se expondrá aspectos económicos 

datos económicos pertinentes por sector y el re-
sultado de la información construida en las jorna-
das regionales.

  Se desarrolló a través de una sesión plenaria, y la organización de grupos sectoriales (agrícola/agroindus-
trial, manufacturas y servicios) y  sub-sectoriales conforme a las cadenas productivas.

 Las mesas sub-sectoriales abordaron el tratamiento de las inquietudes y expectativas sobre  el aprove-
chamiento de los acuerdos, experiencias exportadoras, productos con potencial exportador, limitaciones y 
redes productivas.

 Aunque el ejercicio originalmente buscaba un diálogo entre exportadores, el resultado fue el encontrar pro-
ductores con la voluntad de aprender más sobre los acuerdos comerciales, y comenzar a prepararse para 
el proceso de internacionalización.

 Actualmente, el 5% de las empresas participantes exporta.
 
 Los empresarios mostraron compromiso con la internacionalización de la región a través de la intención de 

obtener mayor información sobre los acuerdos comerciales y su aprovechamiento.

-
nes, buenas prácticas para garantizar la cadena de frío, capacitación especializada para producción de bie-

acompañamiento institucional para las Mipymes, tipos de servicios para exportar, demanda de servicios de 
los mercados internacionales.  

 
 Los participantes conocieron a sus pares dentro del sector, compartieron experiencias y discutieron las 

 Con el aprovechamiento de los acuerdos comerciales, los empresarios esperan: promover sus productos 

y especializado, poder exportar más servicios, innovar y comenzar una cultura de internacionalización.

Cuadro II-1: Jornada regional de Atlántico: aspectos claves 
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III. DESEMPEÑO ACTUAL
DE ATLÁNTICO

En esta sección se presenta las características productivas y de exportación de 
Atlántico. En particular, se ilustra sobre lo que produce la región, cuán com-
petitiva es respecto a otras regiones del país, cuánto exporta y cuáles son sus 
apuestas productivas.  
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A. ¿Qué Produce?

Según cifras del DANE, durante el año 2012 el 
Producto Interno Bruto (PIB) de la región creció un 
4,90% con respecto a 2011, alcanzando un valor 
de $13.948 millones de dólares. El país tuvo un 
crecimiento de 4,05%, obteniendo un PIB de $370 
mil millones de dólares, del cual Atlántico represen-
tó el 3,77% ubicándolo en la octava posición.  

La Figura III-1, muestra cómo el 47,32% del PIB de-
partamental está representado por el sector de ser-
vicios (transables y no transables): Establecimien-

y servicios a las empresas (20,34%); Actividades 
de servicios sociales, comunales y personales 
(15,12%); Transporte, almacenamiento y comuni-
caciones (7,75%); y Hoteles, restaurantes, bares 
y similares (7,75%). En segundo lugar está la in-
dustria manufacturera (9,09%). Las actividades de 
agricultura, ganadería, caza, silvicultura y pesca, y 
agroindustria, representan el 7,07 % del PIB.

De igual manera, al observar la producción indus-
trial de la región ($5,917 millones de dólares), la 
Encuesta Anual Manufacturera (EAM), muestra 
que ésta se encuentra concentrada principalmen-
te en bienes manufacturados (51,64%), princi-
palmente productos químicos como plaguicidas, 
insecticidas y medicamentos, mientras que los 
bienes agroindustriales representan el 35,66% 
(ver Figura III-2).

B. ¿Qué tan Competitivo es?

El Índice Departamental de Competitividad (IDC) 
muestra que, en términos generales, Atlántico 
está en un nivel avanzado de desarrollo, debi-
do a su alto nivel tanto del PIB per cápita como 

compara tres factores clave en la productividad 
de una región: condiciones básicas, relativas a 6 
pilares: Instituciones, infraestructura, tamaño del 
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mercado, educación básica y media, salud y me-

-

innovación de los bienes y servicios producidos, 

la producción y exportaciones, y la innovación y 
dinámica empresarial.

Al estar en una etapa avanzada de desarrollo, el 

-
ción e innovación cuenta con una ponderación 
menor (20%). En 2014, Atlántico mantuvo su po-
sición constante con respecto a 2013, 8 entre 22 
departamentos9

4,96 sobre 10. 

-
sos presentados en pilares claves para la competi-
tividad regional, como son las condiciones básicas 

Es importante resaltar los buenos resultados ob-

donde Atlántico tuvo la segunda posición y un 

de la producción y de las exportaciones, son pila-
res clave para impulsar el crecimiento económico 
en el largo plazo, algo en lo cual Atlántico se ha 

de sus exportaciones (alta intensidad factorial), 

destino como de los productos de sus exportacio-
nes  (ver Tabla III-2).

C. ¿Qué Exporta?

De acuerdo con las cifras del DANE, durante 
2013 se exportó un total de $1.357,8 millones de 
dólares desde Atlántico, equivalentes al 8,32% 
de las exportaciones nacionales; esto ubica al 
departamento en la quinta posición. Las expor-
taciones de bienes manufacturados represen-
taron el 88,83% de aquellas originarias del de-
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partamento, principalmente fungicidas (11,70%), 
mientras que las de bienes agropecuarios y 

(ver Tabla III-3).10  

En comparación con 2012, las exportaciones de-
partamentales presentaron un crecimiento del 
17,07%, explicado por los aumentos en los valo-
res exportados a Brasil (59,76%) y la Unión Euro-
pea (18,79%), por $155 millones de dólares (ver 
Tabla III-4). Conviene resaltar el comportamiento 
de productos como los insecticidas, que incre-
mentaron sus exportaciones en $113 millones de 
dólares con respecto a 2012 (ver Tabla III-3).

Durante 2013, el destino de las exportaciones au-
mentó de 74 a 76 países, siendo los principales: 

Estados Unidos (17,13%), Brasil (14,98%), Vene-
zuela (10,29), China (10,26%) y la Unión Europea 
(9,08%), que representan el 61,74% de las expor-
taciones departamentales (ver Tabla III-4). 

D. ¿A Qué le Apuesta?

La Comisión Regional de Competitividad (CRC), el 
Programa de Transformación Productiva (PTP) y 
los gestores del Plan de Desarrollo Departamen-

podrían fortalecerse para su internacionalización. 
Algunos de esos subsectores pertenecen al sector 
agropecuario y agroindustrial, como la carne bovi-
na, la acuicultura y la palma de aceite; en el sec-
tor de las manufacturas aparecen rubros como la 
cadena forestal, maderas y muebles, los biocom-
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bustibles (con base en caña de azúcar o palma de 
aceite), y los sectores de metalmecánica, siderur-
gia y astilleros, y sistema moda11; y en el sector de 
servicios, las apuestas son transporte y logística, 
BPO, TI y turismo. El CAAC ha tomado esta infor-
mación como insumo para construir las oportuni-
dades de la región, reconociendo la importancia de 
articularse con los resultados de las investigacio-
nes ya adelantadas sobre subsectores potenciales.

Complementariamente con el objetivo de interna-
cionalizar al Atlántico, la Cámara de Comercio de 
Barranquilla trabaja en iniciativas de clúster, entre 

-
dustriales, logística y muebles. En el caso particular 
del clúster de insumos agroindustriales (Iniciativa 

Agro Competitivo), la región apuesta a convertirse 
en la despensa nacional de estos productos y ser-
vicios, con la visión de posicionarse en la cadena 
de valor de la industria de alimentos en la Región 

-
te fortaleza y preparación, llegar a los mercados 
internacionales.

Con el apoyo de algunas instituciones, se vienen 
además ejecutando proyectos interesantes, tales 
como la “Ruta Competitiva AmoblaR-C” que inclu-
ye la producción, distribución, y comercialización 
de insumos y muebles; prestación de servicios co-
nexos -reparación, restauración y decoración-, ac-
tividades de investigación y articulación del sector 
(Clusters Atlántico). 
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ANÁLISIS SECTORIALIV. ATLÁNTICO Y LOS ACUERDOS 

COMERCIALES: 

En esta sección se presenta a nivel sectorial, los resultados de la jornada regional 
de Atlántico.

Para los sectores de servicios, manufactura, y agricultura y agroindustria,12  se ilustra 
la oferta actual-en términos de producción y de exportaciones - y potencial -en tér-
minos de oportunidades- de la región. En la segunda parte se indica los resultados 

experiencia en exportaciones, 
 redes de 

productividad y competitividad que ameritan ser fortalecidas. 

-
das con la actividad de la empresa y/o con la situación que enfrenta en el contexto 
regional o nacional, las cuales hemos denominado “Limitantes” y ii) las de orden 

por los países de destino para el ingreso de los productos; a éstas las llamamos 
“Obstáculos”. Por último, se propone una serie de recomendaciones para que el 

comerciales. 
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A. SECTOR SERVICIOS

1. Oferta

(a) Producción y exportaciones

De acuerdo con las cuentas Departamentales, 
la prestación de servicios durante 2012 repre-
sentó $6.600 millones de dólares, equivalente al 
47,32% del producto interno bruto de la región.13 

Los subsectores con mayor nivel de producción 
fueron los servicios prestados a las empresas 
(16,75%) y servicios públicos de salud (10,18%), 
seguidos por hoteles, restaurantes y bares 
(8,68%). En cuarto lugar se encuentran los servi-
cios privados de salud (7,09%) y en quinto lugar 
los servicios de educación pública (6,60%). 

La composición del PIB de servicios, permite 
ver que la actividad privada de prestación de 
servicios es muy importante en el departamen-
to, destacándose principalmente los servicios 
profesionales. Sin embargo, cabe enfatizar que 
Barranquilla ha venido desarrollándose con gran 
potencial en el segmento de Hoteles, restauran-
tes y bares, impulsado por el creciente turismo 
de negocios, eventos y convenciones, el cual 
se enmarca en la política de posicionamiento de 
la ciudad como polo de atracción de inversión 
nacional y extranjera. No obstante, el rubro de 
Agencias de viaje continúa siendo de baja par-
ticipación en el PIB departamental, tan solo con 

con la construcción del destino, de la mano de 
las promotoras de inversión y de ciudad. Adicio-
nalmente, se encuentra en crecimiento el seg-
mento de Servicios privados de salud, lo que re-

clúster de salud (ver Tabla IV-1). 
 

para el departamento del Atlántico en diferentes 
subsectores, como a continuación se detalla: In-
formática y TI con el subproducto de BPO (call 
center y contact center); Servicios de salud enfo-
cados principalmente a los subsectores de servi-
cios hospitalarios (clúster de salud, zona franca 
de salud) y servicios especializados (cardiología, 
cirugía reconstructiva y estética); Educación su-
perior con dos diferentes productos: intercambio 
de docentes y estudiantes y convenios interuni-
versitarios; Turismo, con los productos de turis-
mo cultural (Carnaval de Barranquilla) y Even-
tos y convenciones. Estos productos tienen para 
cada mercado priorizado por el Centro, horizon-
tes de tiempo diferenciados, tal como se puede 
observar en la Tabla IV-2.

Es importante destacar que la amplia oferta del de-
partamento en servicios se sustenta en gran me-
dida en su desempeño en la preparación de mano 
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constituyéndose así en la ciudad a nivel nacional, 

orientación laboral en niveles de inglés B1 y B2.

2. Información construida en la Jornada

(a) Experiencia 

-

que el departamento ha venido desarrollando en el 
sector. Sin embargo, la representación de exporta-
dores no fue tal alta como se podía esperar, aun-
que cabe destacar que la experiencia exportado-
ra se evidenció para los subsectores de servicios 
logísticos, tecnologías de la información, diseños 
electrónicos y publicidad, pero ninguno a los mer-
cados objeto del análisis, sino más bien orientados 
a mercados latinoamericanos, como Chile, Ecua-
dor y Bolivia. En cuanto a los servicios profesiona-
les, los empresarios manifestaron haber presenta-
do cotizaciones, pero sin concretar operaciones de 
exportación. 
 

-
cadas en las mesas

Los participantes en la jornada, validaron los sub-
sectores de servicios presentados por parte del 
Centro y adicionalmente aportaron iniciativas con 

-
drían ser exitosos a nivel internacional. 

Muchos de ellos necesitan desarrollo, diseño, in-
-

ciones para adaptarse a la demanda de los mer-
cados priorizados:

telecomunicaciones.
-

jeros a aviones de carga.
-

ria.
-

ra profesional.

(b) Obstáculos y limitantes

De acuerdo con los empresarios participantes en 

obstáculos al aprovechamiento:
 
Marco regulatorio

para las exportaciones de servicios, la falta 
de una reglamentación más clara para el sec-
tor en cuanto al régimen cambiario y tributa-
rio, desconocimiento de las regulaciones y 
estándares internacionales para la prestación 
de servicios.
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Calidad

la homologación de títulos profesionales, falta 
de plataformas de acceso a información y me-

especializada, tasas muy elevadas, altos cos-
tos en los programas de formación superior 
(especializaciones, maestrías y doctorados), 
falta de programas de acompañamiento a em-
prendedores de servicios, necesidad de mejo-
rar los programas de promoción de servicios. 

Otros

institucionalidad para el sector de servicios 
como tal, que lo impulse y sea su vocero tan-
to a nivel regional como general. En cuanto 
a aspectos logísticos se destacan obstáculos 
en cuanto a la capacidad de planta logística 
que es muy precaria, así como competitividad 
baja por rezagos en tiempos. 

Con respecto a las limitantes que restringen a ni-
vel interno el aprovechamiento de los acuerdos, 
los empresarios destacaron las siguientes:
 
Capital humano

humano en construcción y electricidad, difícil 

de profesionales en ingeniería de sistemas y 
telecomunicaciones.

Infraestructura productiva
-

partamentos de investigación en las empre-

a las empresas para la inclusión de nuevas 
tecnologías, debilidad en la estructura tecno-
lógica empresarial

 
(c) Redes

Institucionalidad del sector servicios: A través 
de la creación de un ente que represente especí-

-

promueva su fortalecimiento empresarial y orien-
tación exportadora.

Alianzas Público Privadas: Deben fortalecerse 
este tipo de alianzas y en particular robustecer 
la relación empresa–universidad–Estado. La uni-
versidad busca en el departamento un papel de 
mayor relevancia y aporte a la construcción de 
tejido empresarial con una clara orientación ex-
portadora.

Creación de clústeres especializados: En los 
temas de generación y desarrollo de conocimien-
to para la prestación de servicios profesionales, 
hace falta en la región un clúster que los agrupe 
y oriente en su desarrollo subsectorial. De la mis-
ma manera ser requiere un clúster de ingeniería.

3. Recomendaciones

-
tea las siguientes recomendaciones para los 
subsectores de servicios con actividad producti-
va en la región: 

de los acuerdos comerciales, con énfasis en 
los capítulos de servicios y las ventajas que 
ofrecen para la exportación de servicios. Esto 
a través de la Cámara de Comercio, las al-
caldías y Procolombia, bajo orientación del 
MCIT.

de técnicas de organización interna de la em-
presa, en sus aspectos administrativo, opera-

como aliado frente a la banca comercial, para 
-

lizados a las empresas de servicios, teniendo 

intangibles. Ello para fortalecer sus posibilida-
des de internacionalización.

-
lla con los emprendimientos y las empresas 

presencia regional de un clúster para el sub-
sector.

Comercio y las universidades, a la creación 
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de un clúster para servicios profesionales, 
que organice el subsector, le genere repre-
sentatividad ante la amplia oferta existente, y 
le permita mayor acceso a la información ne-
cesaria para los procesos de homologación 

-
pecializadas, entre otros. 

B. SECTOR MANUFACTURA-INDUSTRIA 

1. Oferta

(a) Producción y exportaciones

De acuerdo con la EAM, la producción de ma-
nufacturas durante 2012 representó aproximada-
mente  $3.055 millones de dólares, equivalente al 
51,64% de la producción total de la región.14  Tal 
como se observa en la Tabla IV-3, aproximada-
mente el 42% de la producción manufacturera se 
encuentra concentrada en la industria química: 
productos químicos como plaguicidas, insectici-
das herbicidas y medicamentos para usos tera-

de química básica (abonos, compuestos inor-

creación y desarrollo en la región de clústeres 
como el de insumos agroindustriales conformado 
por  260 empresas, de las cuales 154 tienen su 
actividad concertada en la producción y comer-
cialización de dichos insumos.15  Otras ramas de 
la producción incluyen productos metalúrgicos 
básicos16 , con una participación de casi el 16%, 
y los productos de plástico, con una participación 
del 6,68%. Le siguen los minerales no metálicos 
(4,92%), papel y cartón (4,80%),  la cadena de 
madera y muebles (3,59%) y textiles y confeccio-
nes (3,45%). 

apuesta productiva por el plan de competitividad 
regional. Se ha creado además el clúster regio-
nal de maderas y muebles, conformado por em-
presas que desarrollan  actividades de diseño, 
producción, distribución y comercialización.  
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En bienes manufacturados, la región exportó un 
total de $1.206 millones de dólares en el 2013, 
18,36% más respecto al año anterior. Entre los prin-
cipales productos exportados por la región, los fun-
gicidas y los insecticidas representaron el 26,13%.

Las exportaciones de fungicidas crecieron un 
5,52% entre el 2012 y el 2013. Dada la alta di-

producto (34 destinos en el 2013) es conveniente 
mirar de manera más detallada la dinámica de las 
exportaciones por país de destino. En particu-
lar, éstas aumentaron más de 40% hacia destinos 
principales como Japón o China, que conjunta-
mente representaron el 20,85% de las exportacio-
nes del Atlántico. En contraste, las exportaciones 
de funguicidas disminuyeron para otros merca-
dos, principalmente en la región de Latinoaméri-
ca, como Ecuador (-17,95%) y México (-13,54) y 
para Estados Unidos (-10%). 

Entre el 2012 y el 2013, las exportaciones de in-
secticidas de Atlántico más que se triplicaron, 
presentando un crecimiento de 261,21%. Dicho 
aumento está explicado casi en su totalidad por 
el aumento de las exportaciones hacia Brasil que 
crecieron 5,6 veces en el período, representan-
do en el 2013 un 83,8% de las exportaciones 
regionales de dicho producto. De otro lado, las 
exportaciones a otros países vecinos como Perú, 
Ecuador y Bolivia, que en el 2013 representaron 
el 4,59% de las exportaciones regionales de fun-
guicidas, disminuyeron 18,61%, 6,83% y 15,58% 
respectivamente.

El 4° y 5° lugar en las exportaciones del Atlánti-
co, lo ocuparon productos de la confección como 
ropa de tocador o cocina, tejido de toalla, con bu-
cles, de algodón, y de la metalmecánica básica 
como puertas, ventanas, marcos y bastidores en 
aluminio, con exportaciones en 2013 de $49,93 
millones de dólares y $47,76 millones de dólares 
respectivamente. Respecto al 2012 las exportacio-
nes de dichos productos aumentaron un 21,57% y 
14,18% respectivamente. Ese crecimiento, en los 
dos casos, puede ser explicado por incrementos 
en las exportaciones al principal mercado de des-
tino, Estados Unidos. 

Otros productos exportados por la región incluyen 
herbicidas, inhibidores de germinación y regula-
dores del crecimiento de las plantas, materias mi-
nerales o vegetales para tallar, y abonos minera-
les o químicos, con exportaciones entre $42 y $44 
millones de dólares. En el 2013 dichos productos 
representaron aproximadamente el 10,4% de las 
exportaciones de Atlántico. Además, es importan-
te notar que productos químicos como los herbi-
cidas y los abonos, presentaron crecimientos de 
más del 100% entre el 2012 y el 2013. En el pri-
mer caso, dicho aumento se puede explicar por la 
entrada de Brasil como mercado de destino, con 
exportaciones de $25,77 millones de dólares. En 
el segundo caso se debe al aumento de las expor-
taciones al país vecino, Venezuela.  

Como se mencionó anteriormente, los destinos de 
-

bren distintas regiones del mundo. Aproximada-
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mente un tercio de las exportaciones se destinan 
a países vecinos como Brasil (16,58%), Venezue-
la (9,95%) y Ecuador (6,70%). Estados Unidos y 
China  ocupan las posiciones 2a y 3a entre los 
destino de Atlántico, representando el 16,28% y 
el 11,55% de las exportaciones de la región. Es, 
sin embargo, importante subrayar el hecho de que 
más del 80% de exportaciones hacia China están 
representadas por desechos de cobre y aluminio, 
que no tienen ninguna agregación de valor. Otros 
países con participaciones menores a 5% inclu-
yen Unión Europea, Japón, otros países de Amé-
rica Latina y Canadá, entre otros.
 
(b) Oportunidades

Según los resultados obtenidos por el CAAC, en 
el corto, mediano y largo plazo, la región podría 
exportar a los mercados priorizados 306 produc-
tos en el sector manufacturero: 238 para la Unión 
Europea, 194 para Canadá, 157 para AELC, y 
128 para la República de Corea (ver Tabla IV-6).17  
Esas cifras sugieren que dichos acuerdos comer-
ciales ofrecen una oportunidad para que Atlántico 

con oportunidades (ver Tabla Anexa B-1) para 
Atlántico. Entre los principales18 productos con 
oportunidades de corto plazo encontramos  ma-
nufacturas de minerales no metálicos como ma-
terias vegetales o minerales para tallar y produc-
tos de la industria química como gelatinas y sus 
derivados, y funguicidas (ver Tabla IV-7).

En el 2013, Atlántico exportó un total de $7 mi-
llones de dólares en materias vegetales o mine-
rales para tallar a la Unión Europea, un 90,42% 
más respecto al 2012. El departamento ocupa 
la posición número 5 entre 73 proveedores con 
una participación de 16,47% en las exportacio-
nes del departamento. Los principales compe-
tidores de Atlántico son China, India y Estados 
Unidos, con participaciones de las exportacio-
nes al mercado priorizado  de 24,95%, 19,68% 
y 16,78% respectivamente. Es importante notar 
que en términos de participación, Atlántico tiene 
un porcentaje que es aproximadamente la mitad 
de Estados Unidos, tercer proveedor de la Unión 
Europea. Por lo tanto con mejoras en la calidad 
y precios de los productos podría llegar a estar, 
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en el corto plazo entre los principales proveedo-
res del producto. 

Las gelatinas y sus derivados son una oportu-
nidad de corto plazo para la Unión Europea, 
AELC y Canadá. Las importaciones totales de 
dichos mercados sumaron $291,45 millones de 
dólares en el 2013. Atlántico,  con exportaciones 
promedio de $2 millones de dólares aproximada-
mente, en los tres casos está entre los primeros 
10 proveedores del producto.19 Sus principales 
competidores varían de acuerdo al mercado de 
destino y son Brasil (48,58%), Suiza (22,25%) e 
India (9,32%), para la Unión Europea;  Bélgica 
(19,43%), Alemania (19,27%) y Francia (16,09%) 
para AELC; y Estados Unidos (64,31%), Brasil 
(9,60%) y Colombia (6,14%) para Canadá.20 

Los funguicidas son una oportunidad de corto 
plazo para el mercado de Canadá. Como se dis-
cutirá más adelante, dicho producto es además 
una oportunidad de mediano plazo para otros 
mercados como República de Corea y AELC, a 

donde actualmente no es exportado, pero que po-
tencialmente podría entrar en el mediano plazo, 
dada la experiencia exportadora que la región ya 
tiene hacia otros mercados. En el 2013, las im-
portaciones totales de funguicidas por parte de 
Canadá sumaron un total de $439,87 millones de 
dólares. Atlántico ocupó el puesto número 7 entre 
24 proveedores a dicho mercado. Las exportacio-
nes a Canadá, que representan el 2,35% de las 
exportaciones del departamento,  decrecieron de 
3,06% respecto al 2012, alcanzando un total de 
$3,74 millones de dólares. Entre los principales 
competidores de Atlántico se encuentran Estados 
Unidos,  con una participación de 78,82% en las 
importaciones del mercado canadiense, Suiza, 
con una participación del 13,28% y Alemania, con 
una participación del 2,50%. 

Entre los principales21  productos con oportuni-
dades de mediano plazo para Atlántico, encon-
tramos productos del clúster de insumos agroin-
dustriales, como fungicidas, para los mercados 
de República de Corea y AELC, e insecticidas 
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para la República de Corea. De la cadena textil 
y confección, encontramos además ropa de to-
cador o de cocina de tejido de toalla con bucles 
de algodón, como oportunidad para Canadá y la 
República de Corea. 

En el 2013, las importaciones de fungicidas por 
parte de la República de Corea sumaron $72,38 
millones de dólares. Los principales proveedores 
de ese mercado fueron Estados Unidos, Colom-
bia, y Reino Unido con participaciones de 19,83%, 
14,94% y 12,17% respectivamente. Las importa-
ciones de AELC fueron de $68,14 millones de dó-
lares. Los principales proveedores de ese mercado 
fueron Alemania, Francia y Reino Unido, con par-
ticipaciones de 32,39%, 24,12% y 9,47% respecti-
vamente. Las exportaciones de Atlántico al mundo 
sumaron $158,91 millones de dólares, un 5,52% 
más respecto al 2012 y fueron destinadas princi-
palmente a Ecuador (15,52%) y Japón (14,03%). 

Respecto a los insecticidas, las importaciones de 
AELC en el 2013 sumaron $68,78 millones de 
dólares. Los principales proveedores hacia estos 
mercados fueron países vecinos como Alemania, 
Francia y Austria, con participaciones de 23,50%, 
23,48% y 21,73% respectivamente. Como vimos 
en la Tabla IV-4, las exportaciones totales de insec-
ticidas de Atlántico incrementaron 261% entre el 
2012 y el 2013, dado que se empezó a exportar a 
mercados como Brasil, que en el 2013 representó 
casi el 84% de las exportaciones del departamento.  

Por último, las importaciones de Canadá y la Re-
pública de Corea de ropa de tocador y de cocina 
sumaron $177,01 millones de dólares. En el caso 
de Canadá, aunque el departamento actualmente 
exporta a dicho mercado, el producto no cumple 
con los criterios de oferta de corto plazo a nivel 
nacional. Los principales competidores de Atlánti-
co en este caso son países asiáticos como China, 
Vietnam, India y Bangladesh. Las exportaciones 
totales de Atlántico fueron de $49,93 millones de 
dólares en el 2013 y fueron destinadas principal-
mente a otros mercados priorizados como Esta-
dos Unidos (73,32%) y la UE (15,75%).

Los productos con oportunidades de mediano 
plazo son exportados principalmente a mercados 
con acceso preferencial como Estados Unidos, la 
Unión Europea y los mercados vecinos. Es impor-
tante que Atlántico de un paso más allá, aprove-
chando su experiencia exportadora y por medio 
de ajustes en la oferta exportable- en términos 
de volúmenes, calidad y preferencias de los con-
sumidores – pueda exportar dichos productos a 
otros mercados priorizados.

La región apuesta a la cadena forestal, de made-
ras y muebles, y a los biocombustibles. Los sub-
sectores de metalmecánica, siderurgia y astillero 
y sistema moda22  son además catalogados como 
prometedores por el Programa de Trasformación 
Productiva.
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Entre los clústeres que se vienen desarrollando en 
la región se encuentran los de abonos agroindus-
triales y salud (productos farmacéuticos y servicios 
de salud). Como vimos anteriormente, algunos de 
los productos ya exportados por la región y con 
oportunidades de corto y mediano plazo, hacen 
parte de subsectores incluidos en las apuestas 
productivas, programa de trasformación producti-

región de promocionar e internacionalizar subsec-
tores con potencialidad. Es necesario, eso sí, pre-

cobijados por apuestas productivas subsectoriales, 
para dar mayor foco a las iniciativas empresariales. 

Existen productos de las apuestas que la región 
produce y que podrían potencialmente ser expor-
tados a los mercados priorizados. En particular, 
entre las principales23 oportunidades de largo pla-
zo se encuentran productos del sector metalme-
cánico como chapas y tiras, de aluminio, de espe-
sor superior a 0,2 mm,  productos químicos como 
el amoníaco anhidro y biocombustibles como el 
biodiesel y sus mezclas (ver Tabla IV-9). 

Es importante notar que los primeros dos  pro-
ductos son bienes intermedios que pueden ser 
utilizados en otras ramas del sector metalmecá-
nico en el caso de las chapas y bandas de alu-
minio o como insumos en el sector agrícola, más 

en el caso del amoníaco anhidro.  Los combus-
tibles de origen biológico además son productos 
con potencial que en el largo plazo pueden sus-
tituir parte del consumo en combustibles fósiles 
tradicionales, como el petróleo o el carbón, cuya 
utilización es potencialmente contaminante. 

Las chapas y tiras de aluminio son una oportu-
nidad de largo plazo para la Unión Europea, Ca-
nadá y República de Corea. Las importaciones 
de estos mercados sumaron aproximadamen-
te $3.696 millones de dólares en el 2013. Entre 
los potenciales competidores de Atlántico se en-
cuentran Suiza, Estados Unidos, China, Alema-
nia y Noruega. Mientras que para el mercado de 
Canadá más del 90% de las importaciones están 

concentradas en los principales tres proveedores, 
para los otros dos mercados priorizados, la con-
centración de las importaciones es menos eleva-
da, lo que daría espacio a Atlántico para competir 
internacionalmente. 

El amoníaco anhidro es una oportunidad para 
Unión Europea, República de Corea y AELC, con 
un nivel agregado de demanda de $2.337 millo-
nes de dólares en el 2013. Los principales com-
petidores son Rusia, Arabia Saudita, Ucrania, 
Australia y Argelia, entre otros. 

Por último, el biodiesel y sus mezclas son una 
oportunidad para los mercados de la Unión Euro-
pea, Canadá y AELC, que en el 2013 presentaron 
importaciones de $1.333, $617,94 y $131,68 mi-
llones de dólares respectivamente. En el caso de 
la Unión Europea, los competidores potenciales 
son Argentina, con una participación de 38,82%, 
Indonesia, con una participación de 30,09% y 
Malasia, con una participación de 16,35%. Para 
Canadá los principales proveedores son el país 
vecino Estados Unidos, Singapur y Países Bajos, 
con participaciones de 18,60%, 35,11% y 16,27% 
respectivamente. Para AELC los principales pro-
veedores son los Países Bajos (45,71%), Alema-
nia (24,79%) y Lituania (16,59%).

Para concluir, es importante notar cómo, para los 
productos con oportunidades de largo plazo, la 
demanda de los mercados priorizados es muy 

-
gunos casos- lo que demuestra que entrar a esos 
mercados, aun con participaciones bajas, podría 

de comercio para la región. Por otra parte, como 
mencionado anteriormente, algunos productos 
son insumos necesarios para la industria metal-
mecánica o  agroindustrial, que tienen una diná-
mica actividad en los mercados internacionales. 

En este campo, siempre y cuando realice esfuer-
-

ción, Atlántico podría convertirse en un proveedor 
de dichos insumos e insertarse en cadenas na-
cionales o globales de valor. 
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2. Información construida en la Jornada

La industria manufacturera en Atlántico estuvo re-
presentada por siete subsectores cuyos represen-
tantes fueron divididos en 5 mesas de trabajo. Los 
subsectores son: Textil y Confección; Químicos; 
Construcción; Metalmecánica, Muebles; Artes 

(a) Experiencia 

Es del caso destacar la experiencia exportadora 
de los empresarios barranquilleros, que muestra 
una interesante actividad en seis renglones de 
productos enviados a diferentes destinos: 

i) Maquinaria agro industrial a Canadá, Esta-
dos Unidos, Italia, Grecia, Egipto, Guyana 
etc. (50 países); 

ii) Maquinaria para prefabricados de concreto a 
Bolivia y Nigeria; 

iii) Marroquinería y bisutería a Canadá, Méxi-
co y Puerto Rico; 

iv)Sandalias a México y Venezuela (indirecta-
mente); 

v) Vestidos de baño a México y Puerto Rico; 
vi)Vestidos de novia a Zaragoza, España 

La información recogida en este punto resulta 
de gran importancia. Según las respuestas en-
tregadas en las mesas, son 58 los países hacia 
los cuales se han dirigido los productos que sa-
len de Barranquilla. A pesar de que los 50 paí-

hay que destacar que se trata de un número 
considerable, aunque ya de por sí, los 12 paí-

que en la región existe no solo el conocimiento 
sobre el proceso exportador, sino también la ex-
periencia. 

Esta circunstancia representa un activo aprecia-
ble del Atlántico, que sin lugar a dudas le permi-

polo exportador de Colombia. 

Entre los países destino de las exportaciones, 
dos se encuentran en el ámbito de los Acuerdos 
priorizados en este estudio; ellos son España y 
Canadá. 
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exportación que culminaron exitosamente. Pero 
también se preguntó a los empresarios si habían 
tenido experiencias en operaciones de exporta-
ción que no resultaron exitosas, así como las cau-
sas que impidieron la culminación. Las respues-
tas indican que sí hubo intentos de exportar en: 
Estructuras metalizadas; Muebles; Accesorios; 
Aglomerados de madera; Polietileno recuperado, 
peletizado; y Grasas. Sin embargo, los empresa-
rios no señalaron las razones para no tener éxito.

(i) Productos => oportunidades adicionales identi-

En el punto orientado a conocer la opinión de los 
empresarios con respecto a productos que en su 
opinión representaban oportunidades reales de 
exportación, 9 fueron considerados como expor-
tables en el corto plazo, 6 en el mediano y 3 en el 
largo plazo. 

Los productos mencionados como exportables en 
el corto plazo son: Cuadernos y Agendas; Car-
petas escolares y/o empresariales; Cajas plega-
dizas; Accesorios metálicos inoxidables; Piezas 
metálicas y accesorios para muebles; Bolsos, 
mochilas, hamacas, sandalias; Bisutería; Grasa 
sobrepasante y Vestidos de baño.

Para el mediano plazo se consideraron: Ropa 
con elementos naturales; Hamacas, sobrecamas, 
toallas, limpiones, fundas para almohada; Dota-
ciones para empresas en las áreas industrial, de 
mantenimiento, ejecutiva, administrativa, hotelera 
y de salud; Confección indumentaria para pelu-
quería y estética (capas, plásticos para protección 
de tinturas y estética); Ropa en general, dotación 
industrial, ropa de colegio; Puertas, marcos y um-
brales.

En el largo plazo están los Vestidos de baño y 
complementos; Puliplast; muebles-asientos y 

El panorama de productos potencialmente ex-
-

ño. Dado que los propios empresarios se sienten 
en condiciones de acometer procesos de expor-
tación con 9 productos que cumplen las caracte-

rísticas de este rubro, merecen el apoyo de los 
entes locales y nacionales para impulsar la ac-
ción empresarial de manera inmediata.

No menos importante es la gestión que se debe 
adelantar para apoyar los procesos que preten-
den exportar en el mediano plazo, puesto que la 
preparación para que sea posible llegar a realizar-
los en dicho plazo debe comenzar de inmediato.

-
zo en una de las mesas de trabajo, se encuen-
tran los Vestidos de baño y complementarios, 

corto plazo. Valdría la pena examinar en detalle 
con los productores las razones de la diferencia, 
además hay que tener presente que el PTP in-
cluye estos productos entre los que forman par-
te del sistema moda y sería muy recomendable 
apoyarse en dicho programa para avanzar en la 

-
nes. Sobre los otros dos, será necesario efectuar 

seguir, con miras a apoyar a los productores a 
iniciar su proceso de preparación para incursio-
nar en los mercados internacionales. 
 
(b) Obstáculos y limitantes 

y para mejor comprensión las hemos agrupado 
en los siguientes subtemas:

Capital Humano. Las principales falencias men-
cionadas por los participantes se encuentran en 
las siguientes áreas: 

-

-
cadas.
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Calidad. Los empresarios expresaron preocu-
pación por los elevados costos que representan 

pruebas de laboratorio, las Normas ISO 9001 y 
los sellos Verdes, y requirieron apoyo para el for-
talecimiento en embalaje y empacado. También 
se mencionó la falta de laboratorios.

Capacidad Empresarial/Oferta Exportable. Se 
relacionan con la actividad de la empresa. Los 
productores de la región tienen problemas en:

para producir y exportar.

-
vos en el sector.

Aspectos Financieros. Los productores solicita-
ron apoyo del gobierno al momento de llegar al 
país exportador; acceso real a los créditos; Mi-
nimizar los requisitos y el estudio de crédito; In-
versión; Apoyo al desarrollo productivo. Estiman 

conseguir, y que Bancoldex es para grandes em-
presas pero para el pequeño no opera.

Otros. -
ciente sobre el sector en el país de exportación; 
Asesoría en planes estratégicos; Gerencia estra-
tégica; Lucha contra el contrabando.

(c) Redes 

Se solicitó a los participantes información sobre 
las redes productivas, alianzas público-privadas 
o encadenamientos productivos que desde su vi-
sión deben fortalecerse en la región. La opinión 
del empresariado atlanticense al respecto indica 
que es necesario:

-
cia de conocimiento, establecer una plata-
forma virtual para aprender a trabajar en 
grupo y desarrollar clústers y esquemas 
asociativos. 

-
presas para todos los productos textiles de 
maquila, transporte, empacadoras, materia 
prima.

criterios, ideas, y tener una representación 
ante el gobierno. 

-
tica para mejorar la distribución y comerciali-
zación, 

-
dad-Estado 

-
namientos productivos

(d) Trámites

Los empresarios manifestaron haber realizado 
diversos trámites ante entidades públicas y pri-
vadas, las cuales están condensadas en el cua-
dro. En los casos en que existan comentarios o 
recomendaciones de mejora, el CAAC dará tras-
lado a la entidad de que se trate.

3. Recomendaciones

planteados por el empresariado atlanticense, el 
CAAC encuentra pertinente plantear algunas re-
comendaciones, que puedan contribuir a un buen 
aprovechamiento de los acuerdos comerciales.

El ejercicio muestra la necesidad de buscar una 
estrategia de apoyo al empresario con programas 
dirigidos al fortalecimiento de la gestión empre-
sarial comenzando con técnicas de organización 
interna de las empresas, en sus aspectos admi-

capacidad para desarrollar procesos adecuados 
de producción industrial, con conocimiento y 
aplicación de las normas pertinentes de calidad, 
mejoramiento de capacidad instalada, así como 

Para la solución de las situaciones enumeradas 
existen herramientas que pueden y deben ser 
utilizadas; es del caso mencionar a Bancoldex 
con la Caja de Herramientas que cubre necesida-
des que se pueden presentar durante todo el pro-
ceso productivo y comercial, en los 3 diferentes 
“momentos” de la gestión: i) al interior de la em-
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presa; ii) de la empresa al puerto y iii) del puerto al 
mundo. Nuestra recomendación al sector produc-
tivo es que se acerque a Bancoldex, se familiari-

-

hacer una mayor difusión de estas herramientas.

la formación de capital humano, hay la necesidad 
-

mas de capacitación integral en fases, de manera 
que se cubran las solicitudes de los empresarios, 
arriba enunciadas. Dicha estrategia deberá desa-
rrollarse con el concurso de los diferentes entes 
gubernamentales involucrados en esta materia, 
tales como el Ministerio de Educación y el Sena 
en asocio de organismos privados interesados en 

temas mencionados. 

conocimiento, como programas virtuales de for-
mación que tienen el Sena y las Cámaras de Co-
mercio, los cuales en algunas ocasiones no son 
aprovechados, posiblemente por desconocimien-
to o falta de información. 

No obstante, es preciso pensar en acciones para 
-

mente el conocimiento derivado de esta clase de 
instrumentos. Por ejemplo, como complemento 

de la formación virtual, con el apoyo de la Cámara 
de Comercio podría organizarse talleres presen-
ciales, buscando que los empresarios se apropien 
del conocimiento y lo apliquen a sus negocios. 

La cultura de las cadenas productivas de valor de-
berá ser promocionada y desarrollada mediante 
procesos informativos y prácticos que permitan a 

bondades del esquema. Será necesario trabajar 
con ellos en la conformación de las redes de pro-
ductividad y competitividad, alianzas estratégicas 
y asociatividad, tarea que podría ser liderada por 
la Cámara de Comercio con el apoyo de la Comi-
sión Regional de Competitividad y el Viceministe-
rio de Desarrollo Empresarial.  

En lo relacionado con Laboratorios, el CAAC, en 
coordinación con el Instituto Nacional de Metro-
logía, busca que información sobre laboratorios 
privados y públicos se ponga a disposición del 
empresariado en general. De manera puntual 
conviene poner en conocimiento de los empresa-
rios la existencia de laboratorios que cuentan con 

procesos productivos. Esa información reposa en 
el CAAC y gremios de la producción.

Las limitantes mencionadas en el punto “Otros”, 
pueden ser atendidas por Procolombia y Bancol-
dex, que son las entidades competentes para co-
nocer y apoyar estas actividades. El tema del con-
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trabando corresponde a una esfera diferente a la 
del CAAC y es un tema que viene siendo atendido 
como prioritario por parte del gobierno nacional.  

C. SECTOR AGROPECUARIO -      
AGROINDUSTRIAL

1. Oferta

(a) Producción y exportaciones

Según el PIB preliminar del Atlántico para 2012, 
elaborado por el DANE24, la producción prima-
ria de agricultura, ganadería, caza, silvicultura y 
pesca en este departamento alcanzó los $266,9 
millones de dólares, equivalente al 1,91% del 
PIB total. Cabe señalar que esta cifra compren-
de, en algunos casos, los servicios y activida-
des conexas necesarias para su producción, por 
ejemplo, las actividades de servicios relaciona-
das con las actividades veterinarias y la pesca.

Ahora bien, para efectos de capturar el alcance y 

cifra que comporta la transformación de los produc-
tos primarios, es decir, el subsector de alimentos, 
bebidas y tabaco, el cual alcanzó los $718,6 millo-
nes de dólares, equivalente al 5,15% del PIB total. 

En consecuencia, el sector agropecuario y agroin-
dustrial representa el 7,07% de la producción in-
terna bruta total del departamento, valorada en 
$985,5 millones de dólares (ver Tabla IV-11).

 Al desglosar esta información con base en las ci-
fras contenidas en el anuario agropecuario 201225, 
constatamos que el volumen total de la producción 
agrícola alcanzó 130.964 toneladas métricas, dis-
tribuidas de la siguiente manera: 106.998 TM en 
cultivos permanentes y 23.966 TM en transitorios, 
con participaciones del 81,70% y 18,30%, respec-
tivamente.

La producción de cultivos permanentes se encuen-
tra relativamente concentrada alrededor de cuatro 
productos que representan el 83,89%: yuca con 
una participación del 55,62%, limón con el 15,99%, 
mango -principalmente de hilaza- con el 9,43% y 
plátano con el 2,95%. La representatividad de la 
producción departamental en la producción nacio-
nal muestra un comportamiento variable.

Si bien es cierto que la yuca ocupa el primer lugar 
de la producción total del departamento, también 
lo es que apenas representa el 3% de la produc-
ción nacional, ocupando el décimo lugar en este 
ámbito. Por su parte, el limón ocupa el segundo 
lugar en la producción departamental y nacional, 
con una participación equivalente al 21,90%. El 
mango participa con el 3,80% de la producción 
nacional, situando al departamento en el sexto lu-
gar. Por último, el plátano, cuarto producto en im-
portancia departamental ocupa la vigésimo sépti-
ma posición en el escalafón nacional.

Ahora bien, Atlántico es el primer productor nacio-
nal de diversos cultivos, aunque su participación 
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en la producción departamental es relativamente 
baja: el gandul o fríjol de árbol que participa con 
apenas el 0,98% de ésta representa el 100% de 
la producción nacional, al igual que el pomelo que 
participa con el 0,23% de la producción departa-
mental. El níspero y el tamarindo que representan 
el 0,56% y del 0,23%, respectivamente, de la pro-
ducción departamental, son el 65,20% y el 62,80 
de la producción nacional (ver Figura VI-1).

La producción de cultivos transitorios se encuen-
tra relativamente concentrada alrededor de cinco 

productos: maíz con una participación del 28,18%, 
sorgo con el 18,02%, melón con el 11,57%, ahu-
yama con el 11,48% y arroz con el 8,65%. 

Éstos representan el 87,81% de la producción to-
tal del departamento.

La participación de estos cultivos a nivel nacional 
es relativamente baja, toda vez que hasta para 
el caso del sorgo, producto que pese a ocupar el 
segundo lugar de la producción nacional, repre-
senta apenas el 6,60% de ésta (ver Figura VI-2).
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Por otra parte, según la EAM, la producción 
agroindustrial en 2012 alcanzó los $2.110 millo-
nes de dólares, equivalente al 35,66% de la pro-
ducción industrial y minera del Atlántico26, y se 
encuentra relativamente concentrada alrededor 
de los cuatro principales renglones. Como se ob-
serva en la Tabla IV-12, sobresalen dentro de la 
producción agroindustrial la elaboración de bebi-
das (cerveza y bebidas no alcohólicas) con una 
participación del 39,46%, los cárnicos y deriva-
dos y el pescado con el 21,16%, los productos de 

molinería (harina de trigo, alimentos preparados 
para animales, arroz) con el 12,67% y las frutas, 
legumbres, hortalizas, aceites y grasas (marga-
rina) con el 12,23%. En conjunto representan el 
85,53% de la producción agroindustrial total.

Como se puede constatar en la Tabla IV-13, la 
estructura productiva del subsector agroindus-
trial corresponde en términos generales a las ex-
portaciones del sector agro regional. Aun cuando 
no se registran exportaciones del primer ren-
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glón de la producción agroindustrial, cervezas y 
bebidas no alcohólicas, las demás cadenas de 
transformación productiva se encuentran signi-

el comportamiento favorable de la composición 

7,69%, pasando de $140,8 millones en 2012 a 
$151,6 millones en 2013.

Las exportaciones se encuentran relativamente 
concentradas en 13 de los 81 productos expor-
tados en 2013, los cuales registraron una tasa de 
crecimiento en valor del 15,21% frente a la cifra 
observada en 2012. Los atunes, el tabaco, las 
grasas y aceites animales y vegetales, la leche 
en polvo y las demás preparaciones alimenticias 

caída en las exportaciones del último de estos ru-
bros, correspondiente al 60,10%. Ello se explica 
plenamente por el decrecimiento de las exporta-
ciones de este producto a prácticamente todos los 
mercados de destino, posiblemente vinculada con 

-
ble. Por ejemplo, cabe destacar la disminución del 
85,88% de las exportaciones dirigidas a Estados 
Unidos, su principal mercado de destino. 

La leche en polvo y los aceites de palmiste o 
babasú en bruto ingresaron a la canasta expor-
tadora en 2013, con participaciones del 6,35% 
y del 4,11%, respectivamente, del total del valor 
exportado. El primero de éstos se dirigió en su 
totalidad a la República Bolivariana de Venezue-
la, mientras que el segundo lo hizo a la Unión 
Europea -87,41%- y a México -12,59%-.
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Igualmente relevante resulta el comportamiento 
de productos tales como el tabaco, la carne de 
bovinos en canales, fresca o refrigerada, y los 
demás aceites de soja que experimentaron tasas 
de crecimiento del 37,44%, 462,50% y 243,90%, 
respectivamente, equivalentes a incrementos en 
el valor de las exportaciones que oscilan entre 
los $5,5 y los $9,5 millones de dólares.

En relación con el destino de las exportacio-
nes, incluidas las zonas francas, cabe señalar 
que, mientras Atlántico exportó a 43 destinos 
en 2012, lo hizo a 42 en 2013. Esta relación no 
puede interpretarse linealmente ya que en 2013 
no se exportó a 8 de los destinos registrados en 
2012, pero se incorporaron 7 nuevos destinos. 
Salvo para el caso de otras zonas francas no es-

exportaciones inferiores a $50 mil dólares.
Finalmente, la Tabla IV-14 presenta la participa-
ción de las exportaciones hacia los nueve prin-
cipales mercados de destino. La Unión Europea 
superó a Estados Unidos como principal desti-
no de las exportaciones originarias de Atlántico 
en 2013, con participaciones del 33,72% y del 
23,85%, respectivamente. Ello se debe bási-
camente al decrecimiento del valor de las ex-
portaciones hacia Estados Unidos en 2013, en 
30,30%, superado con creces por el crecimien-

Unión Europea.

Sorprenden aún más las tasas de crecimiento de 
las exportaciones dirigidas a los mercados de la 

República Bolivariana de Venezuela y de Ecua-
dor en 2013 con relación a 2012, equivalentes al 
80,48% y al 89,13%, respectivamente, mientras 

un 7,27%. Lo mismo ocurrió con Brasil, destino 
que experimentó un decrecimiento del 39,94% 

-
co. Por su parte, las exportaciones destinadas 
a las Antillas Holandesas se mantuvieron cons-
tantes. Los 9 principales destinos representan el 
94,72% del valor total de las exportaciones del 
sector originarias de la región. 

Se debe señalar, por último, que Atlántico tiene 
presencia en solo uno de los mercados prioriza-
dos en la jornada regional de consulta: la Unión 
Europea. Así, se puede colegir que el conoci-
miento y la experiencia acumulados en ese exi-
gente mercado podrían facilitar un mayor aprove-

el CAAC para los demás mercados priorizados.

(b) Oportunidades 

podrían promover un mayor aprovechamiento de 
las preferencias comerciales tomando el 2012 
como año de referencia. Estas pueden caracte-
rizarse de la siguiente manera: 61 para la Unión 
Europea; 65 para Canadá; 61 para AELC; y 66 
para la  República de Corea (ver Tabla IV-15). De 
particular relevancia resultan productos como el 
atún, el aceite de palma en bruto, los alimentos 
procesados para mascotas, la carne, los produc-
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tos cárnicos y derivados de bovinos, los demás 
camarones y langostinos congelados, la cerveza 
de malta y las frutas tropicales frescas o congela-
das, entre otros.
 

de corto plazo, incluidas, entre otras, los atunes, 
listados y bonitos en conserva, enteros o en tro-
zos; las demás preparaciones alimenticias como 
polvos para preparación de budines, cremas, he-
lados, gelatinas, autolizados de levadura; frutos 
de los géneros capsicum o pimienta: secos, sin 
triturar ni pulverizar; y, los demás artículos de con-

mascar (ver Tabla Anexa B-4).

-
dos como de corto plazo también pueda caracteri-
zarse como de mediano o largo plazo, dependien-
do del mercado de destino que se esté evaluando.

Las exportaciones totales de atunes, listados o 
bonitos, enteros o en trozos originarias de Atlán-
tico alcanzaron los $37,8 millones de dólares. Su 
principal mercado de destino fue la Unión Euro-
pea, con exportaciones por valor de $18,7 millo-
nes de dólares y una participación del 49,44%, 
seguido de cerca por Estados Unidos con $16,0 
millones y una participación del 42,40%. 

Este producto es la principal oportunidad en el 
corto plazo en la Unión Europea, sin perjuicio de 
que el valor de las exportaciones a ese mercado 
mostraron un crecimiento del 59,96% en el últi-
mo año, pasando de $11,7 millones de dólares en 
2012 a $18,7 millones en 2.013 (ver Tabla IV- 16).

En 2013, Atlántico ocupó la décimo séptima posi-
ción entre los 50 proveedores de atún a la Unión 

Europea, cuyas importaciones totales del produc-
to alcanzaron $2.523 millones de dólares. Los 
principales proveedores a dicho mercado son: 
Ecuador con una participación del 28,06%, Islas 
Mauricio con el 9,76% y Tailandia con el 9,48%.

El aceite de palma en bruto representa la segun-
da oportunidad de corto plazo. En este caso, At-
lántico ocupó el décimo tercer lugar entre los 41 
proveedores al mercado de la Unión Europea, 
cuyas importaciones totales del producto fueron 
$4.562 millones de dólares. Las exportaciones 
del departamento hacia este mercado alcanzaron 
$2,5 millones de dólares en 2012, equivalentes a 
una participación del 99,99% en el valor total de 
las exportaciones de dicho producto. Los principa-
les proveedores de aceite de palma en bruto a la 
Unión Europea son: Indonesia con una participa-
ción del 51,96%, Malasia con el 30,45% y Papúa 
Nueva Guinea con el 6,40%.

Finalmente, las demás preparaciones para sal-
sas y salsas preparadas, con exportaciones de 
$441 mil de dólares en 2012, son la tercera de 
las oportunidades de corto plazo para el mer-
cado de la Unión Europea. Como se mencionó 
anteriormente, dicho producto representa una 
oportunidad de mediano plazo para otros merca-

-
ruega, a los cuales Atlántico exporta en la actua-
lidad. Sin embargo, para dichos mercados no se 
cumple con los criterios de oferta de corto plazo a 
nivel nacional.  Las exportaciones de las demás 
preparaciones para salsas y salsas preparadas 
hacia la Unión Europea crecieron en un 34,05% 
en 2013, con relación al 2012. Cabe señalar que 
el nivel de concentración de las importaciones de 
los mercados de la Unión Europea no es muy 
elevado. De hecho, el mercado de la UE cuenta 
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con 107 proveedores pero los tres principales re-
presentan el 63,63%. 

promover un mayor aprovechamiento en el media-
no plazo. Los tres principales productos contem-
plados en esta categoría son: los atunes listados 
o bonitos, las demás preparaciones alimenticias y 
los alimentos procesados para perros y gatos -al 
por menor- (ver Tabla IV-17).

El primero de ellos, los atunes -listados y bonitos- 
para los mercados de Canadá y AELC, represen-
ta asimismo una oportunidad de corto plazo para 
el mercado de la Unión Europea. Ello, en virtud 
de que el Atlántico no registra exportaciones a los 
mercados de Canadá o AELC. Las importaciones 
de este producto a Canadá alcanzaron los $183,1 
millones de dólares, el 96,14% de los cuales pro-
viene de sus tres principales proveedores: Tailan-
dia con una participación del 90,21%, Filipinas 
con el 3,59% e Italia con el 2,35%. Por su parte, 
las importaciones de AELC fueron de $85,4 millo-
nes de dólares, el 77,69% de los cuales provie-
ne de sus tres principales proveedores: Tailandia 
con una participación del 56,75%, Vietnam con el 
12,17% y España con el 8,77%.

Las demás preparaciones alimenticias -polvos 
para preparación de budines, cremas, helados, 

gelatinas y autolizados de levadura-, segundo 
producto caracterizado como de mediano plazo 
para la Unión Europea, AELC y República de Co-
rea, presenta un caso interesante, habida cuenta 
que las exportaciones totales del producto decre-
cieron el 60,10% en 2013 con relación al 2012.

Finalmente, los alimentos para perros o gatos, 
acondicionados para la venta al por menor, pue-

cuatro mercados priorizados, cuyas importacio-
nes agregadas alcanzaron los $1.836 millones de 
dólares. Salvo para el mercado de Canadá, cuyas 
importaciones alcanzaron los $642,5 millones de 
dólares en 2013 y una altísima concentración del 
98,84% entre sus tres principales proveedores 
-Estados Unidos , China y Tailandia-, los otros tres 
mercados de destino -Unión Europea, República 
de Corea y AELC- se encuentran relativamente 
menos concentrados entre sus tres principales 
proveedores con participaciones acumuladas que 

-UE-. Las exportaciones de este producto origina-
rias de la región alcanzaron los $8,6 millones de 
dólares en 2013 y los dos principales mercados 
de destino representan el 90,32% de éstas: Perú 
con una participación del 63,97% y Ecuador con 
el 26,35%. En virtud de lo anterior, un mayor apro-
vechamiento requeriría del aumento de la capaci-
dad instalada o del desplazamiento de las expor-
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taciones de los principales mercados de destino 
hacia los otros mercados. La segunda alternati-
va podría no resultar viable si consideramos que 
los principales mercados de destino representan 
mercados naturales y, en segundo lugar, que los 
altos costos logísticos que registra el país podrán 
ocasionar una pérdida relativa de competitividad.

-
ductos susceptibles de contribuir a un mayor apro-
vechamiento en el largo plazo. La Tabla IV-18 pre-
senta las tres principales oportunidades de largo 
plazo, incluidas los demás camarones y langosti-
nos congelados, otras frutas congeladas -mango, 
maracuyá, guanábana, papaya- y las guayabas, 
mangos y mangostanes, frescos o secos.

Como se puede observar, los demás camarones 
y langostinos congelados representan la principal 
oportunidad para el largo plazo para los cuatro 
mercados priorizados. Las importaciones totales 
de este producto a dichos mercados alcanzaron 

los $3.571 millones de dólares en 2013, liderados 
por la Unión Europea con $2.831 millones de dóla-
res. La proveeduría de este producto a los merca-
dos priorizados se encuentra menos concentrada 
en los tres principales proveedores para los casos 
de la Unión Europea -50,95%-, Canadá -65,02%- 
y República de Corea -68,19%-, que para el caso 
de AELC donde representan el 80,08%, es decir, 
una alta concentración.
La demanda agregada de otras frutas congeladas 
en los mercados priorizados, segunda oportuni-
dad en el largo plazo, alcanzó los $783 millones 
de dólares en 2013 y, en la mayoría de los casos, 
los principales proveedores son procesadores 
netos de frutas importadas desde otras latitudes, 
razón por la cual la proveeduría de los mercados 
de destino tiende a ser relativamente desconcen-
trada.

Reconociendo que la mayoría de las oportunida-
-
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yoría, productos procesados, sería aconsejable 
que los actores públicos y privados involucrados 
en las cadenas productivas, evalúen la posibili-

2. Información construida en la Jornada

-
misión Regional de Competitividad -CRC- y el 
Plan Departamental de Desarrollo, la jornada re-
gional contó con la participación de empresarios 
agroindustriales, emprendedores y/o productores 
agropecuarios pertenecientes a los siguientes 
subsectores o cadenas productivas: carne bovi-
na, agroindustria -incluidos los subsectores de 
pasabocas de plátano y arepas de maíz, entre 
otros, y frutas frescas y procesadas.

Presentamos a continuación el resultado de los 
intercambios de conocimiento y experiencias en 
las mesas subsectoriales:

(a) Experiencia

El intercambio en las mesas subsectoriales res-
pecto de la vocación y experiencia exportadora 
del departamento evidenció un muy bajo cono-

cimiento de los acuerdos comerciales suscritos, 

de acceso a los mercados, y de los procesos 
y procedimientos internos y/o externos que de-
ben realizarse para adelantar exitosamente el 
proceso exportador. Sin embargo, algunos de 
los participantes demostraron contar con algu-
na experiencia exportadora, aunque muy limi-
tada, para los siguientes productos y mercados 
de destino:

-
zona roja ocareña, limón tahití y ñame  a Es-
tados Unidos.

Señalaron asimismo que, aunque no siempre se 
ha logrado concretar los potenciales negocios 
de exportación, se ha remitido oportunamente 
la información o cotizaciones solicitadas para 
productos tales como esencia y aceite de coco, 
salsas con estevia, complementos nutricionales 

Los potenciales negocios no se han concretado de-
bido, entre otros, al desconocimiento y/o el no cum-
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del país de destino, los trámites y documentos, o la 
logística requerida para exportar. Igualmente rele-

costos relacionados con el envío de muestras co-
merciales, el nivel de innovación o desarrollo mis-
mo del producto y la capacidad productiva.

En tal sentido adujeron que es necesario abordar 
el tratamiento de las temáticas que promoverían 
y facilitarían el aprovechamiento de los acuerdos 
comerciales desde una perspectiva más integral, 
pero amigable. Es decir, que brinde a los actores 
económicos del departamento, de manera didác-
tica, práctica y sencilla, la información necesaria y 

-
sitos involucrados en el proceso exportador y las 
autoridades locales, regionales o nacionales com-
petentes ante las que deben gestionarse éstos.

A su juicio, ello permitirá que los interesados pue-
dan tomar las decisiones correspondientes y em-
prender las iniciativas exportadoras con mayores 
niveles de análisis y rigor técnico y económico. 

Esas son herramientas para evaluar de antemano, 
con alguna certeza, la viabilidad, los costos y los 

-
to, una cadena o un subsector productivo.

-
cadas en las mesas

CAAC, los participantes señalaron otros productos 
que, de acuerdo con la oferta productiva regional, 
podrían ser exitosos en los mercados internaciona-
les. Algunos de éstos implican desde la adecuación 
del proceso productivo o la obtención de una certi-

cambios sustanciales en el paquete tecnológico y 
las prácticas culturales, o el desarrollo mismo del 
producto y el mercado. La mayoría de éstos están 
dirigidos a satisfacer una creciente demanda en el 

tangibles para la salud, que ofrecen a su vez ma-
yor rentabilidad a los productores. Su realización 

-
dientes. 

-
males de la especie bovina, congelada).

salmuera, secos o ahumados de carne bovina.

(b) Obstáculos y limitantes

por los participantes en las mesas subsectoriales 
se vinculan esencialmente con factores de natu-
raleza interna: capital humano; procesos, costos 
y capacidades productivas -oferta exportable-, es-
pecialmente el conocimiento y el acceso a tecno-
logías apropiadas y a la infraestructura productiva 
-maquinaria y equipos, centros de acopio, trans-
porte, etc.-; calidad de los productos; marco regula-
torio; y, la oferta institucional. Se evidenció además 
un bajo conocimiento y experiencia en la actividad 
exportadora.

A continuación, reseñamos algunas de las contri-
buciones realizadas por los participantes en las 
mesas subsectoriales:

Capital humano
-

nal o especializada.

administrativo en temáticas relacionadas con 
el acceso a mercados.

especializada en temas agrícolas y agroindus-
triales.

de alimentos, agrícolas, ambientales, forestales, 
químicos, entre otros) en el sector productivo.

-
mas de producción agrícola y pecuaria, tec-
nología de alimentos (carne, leche y frutas), 
logística y comercio exterior. 

productores por parte de FEDEGAN y ASO-
GANORTE.
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-
to y tecnología.

-
pecuario por parte de universidades y centros 
de investigación.

-
nología en los subsectores agrícolas y pecuarios. 

-
temas de información” para mejorar la ges-

-
cesamiento de alimentos.

mapa productivo del departamento.

productivos y de emprendimiento.

Marco regulatorio 

-
bre requisitos técnicos (sanitarios, fitosa-
nitarios y de inocuidad) de cumplimiento 
voluntario (normas técnicas) y obligatorio 
(reglamentos técnicos) para la exportación 
de productos, tanto por las autoridades sa-
nitarias nacionales, como por las del país 
de destino. 

realizar la trazabilidad de los productos. 

-
lidad o ambientales.

ofrecen el servicio en la región.

buenas prácticas agrícolas y/o de manufactura. 
-

22000), equidad (comercio justo) y origen 
(denominación de origen).

vinculada con el subsector o producto. 

productivo (altos costos de producción).
-

mientos cuarentenarios.

selección, empaque y embalaje.

de desposte, que cumplan con la normativi-
dad sanitaria nacional.  

-
bución en puertos.

y protocolos de inspección no intrusiva en 
puerto para evitar la ruptura de la cadena de 
frio, y reducir las demoras en el proceso.

-
tritos de riego. 

Calidad e inocuidad

(procesamiento, envase, empaque).
-

tenido de metales pesados (plomo, cadmio, 
mercurio, etc.), así como residuos químicos 
(plaguicidas, medicamentos veterinarios, en-
tre otros).

-
paques acordes con las necesidades del pro-
ducto a exportar.

del ICA e INVIMA hacia las empresas.

-
yectos de inversión y desarrollo productivo.

crédito blando para productores y exportado-
res. 

el proceso de solicitud del crédito. 

Los intercambios sostenidos respecto de las 
acciones que podrían conducir a la progresiva 
superación de estas limitantes, suscitaron in-
quietudes e interrogantes respecto de las po-
sibilidades reales para, entre otros: fortalecer 
las capacidades de los productores y empresa-
rios, incluidos los aspectos organizacionales; 
mejorar los procesos productivos y la paulatina 
incorporación de tecnologías apropiadas; desa-
rrollar o consolidar la infraestructura producti-

requisitos de acceso a los países de destino; 
y, agilizar y/o reducir los trámites aduaneros en 
puertos y aeropuertos.
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(c) Redes 

Encadenamientos Productivos: Se debe forta-
lecer el acompañamiento institucional a los em-
presarios de la región para la construcción de 
encadenamientos productivos, a través de: 1) 

participan en la cadena (abastecimiento – produc-
ción – comercialización) y las actividades desa-
rrollados en cada uno de ellos; 2) el desarrollo de 
los servicios externos de desarrollo empresarial 
(transporte, insumos, asistencia técnica, créditos, 
educación, transferencia de tecnología), y; 3) la 
focalización y utilización de instrumentos de de-
sarrollo empresarial que incrementen sus capaci-
dades productivas logrando una mayor inserción 
en las cadenas de abastecimiento y distribución.

Esquemas Asociativos: Existe la necesidad de 
fortalecer esquemas asociativos como instrumen-
tos de articulación y desarrollo territorial, partien-
do de las entidades del orden municipal y depar-
tamental, de manera coordinada con las cadenas 
productivas. Esto permitirá abordar problemas y 
temáticas que, por su naturaleza y dimensión, no 
pueden ser atendidas en forma efectiva de ma-
nera individual sino a través de estrategias con-

gestión estratégica en ámbitos como: el desarrollo 
de clúster agrícolas, el aseguramiento de la cade-
na de frio, mejoramiento de la producción, forta-
lecimiento de la asistencia técnica directa rural, y 
la implementación de nuevas tecnologías para el 
mejoramiento de la producción y comercialización 
de los productos.   

Alianzas Público – Privadas: Las alianzas públi-
co-privadas se han convertido en un mecanismo 
común para fomentar la innovación y el desarrollo 
del sector agrícola/agroindustrial, ya que constitu-
yen una nueva forma de colaboración. En ella, las 
entidades públicas y las organizaciones privadas 
comparten recursos, conocimientos, experiencias 

-
cia en la producción y el suministro de productos 
y servicios. En consecuencia, es bienvenida la 
unión de esfuerzos entre los diferentes niveles de 
gobierno y los empresarios y/o inversionistas (go-
bierno, sector privado y academia), para impulsar 
y desarrollar proyectos, por ejemplo, para el desa-

rrollo de la infraestructura productiva de los sub-
sectores agrícolas y pecuarios (construcción  de 
distritos de riego, parques tecnológicos).

(d) Trámites

-
dos, los participantes señalaron varios trámites 
que impiden o limitan el proceso exportador. La 
mayoría de las sugerencias están dirigidas a re-
solver trámites relacionados con la adquisición de 
créditos ante las entidades bancarias, la solicitud 

de exportación y registro de marca, entre otros 
(ver Tabla IV-19).

3. Recomendaciones

Un primer paso hacia la concreción de un plan de 
acción para el sector agropecuario y agroindustrial 
es la generación de un consenso y un compromi-
so regional en torno a los productos que, por su 
naturaleza y desde una perspectiva de cadenas 

en mayor medida del desarrollo de las acciones 
-

zación de la apuesta productiva del departamento 
para focalizar los limitados recursos en unos pro-

-

En ese sentido, y reconociendo que las acciones 
deben desarrollarse con enfoque sistémico, co-
rrespondería iniciar tal ejercicio con la evaluación 
del conocimiento disponible sobre las necesida-
des y preferencias en los mercados de destino. 
A partir de esto se evaluaría, por una parte, la 
vocación y la oferta productiva y, por la otra, la 
destinación y uso de los suelos, la disponibilidad 
de tierras con que podría ampliarse la frontera 
agrícola y la adecuación de los procesos y prác-

-
res niveles de productividad, de rentabilidad para 
los productores y de ajuste de la oferta exportable 
frente a la demanda.

A partir de la priorización arriba señalada, se pro-

nivel nacional y regional, y las posibles fuentes y 
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-

-
presariado del Atlántico, el CAAC presenta las 
siguientes recomendaciones, con el ánimo de 
contribuir a la solución de las mismas y con la 
expectativa de mejorar la capacidad productiva 
regional y el consiguiente aprovechamiento de 
los acuerdos comerciales.

1. Capital Humano. La propuesta para solucio-

formación de capital humano, es la misma que 
el Centro ha planteado para otras regiones: una 
estrategia de apoyo con programas de capacita-
ción integral en fases, de manera que se cubran 
las solicitudes de los empresarios, atrás enun-
ciadas. 

La estrategia de formación integral deberá ser 
desarrollada mediante la articulación de es-
fuerzos de los diferentes entes gubernamen-
tales involucrados en esta materia, tales como 
el Ministerio de Agricultura y el Sena en asocio 
de organismos privados interesados en cubrir 

-
mas mencionados. Es del caso señalar que ac-

conocimiento, como los programas virtuales de 
formación que tienen el Sena y las Cámaras de 
Comercio, los cuales en algunas ocasiones no 

son aprovechados, posiblemente por desconoci-
miento o falta de información. 
No obstante, es preciso pensar en acciones para 

-
mente el conocimiento derivado de esta clase de 
instrumentos. Por ejemplo, como complemento 
de la formación virtual, podría organizarse talle-
res presenciales, buscando que los empresarios 
se apropien del conocimiento y lo apliquen a sus 
empresas. 

2. Los temas de calidad en lo que a Laborato-
, vienen siendo atendidos por el 

CAAC en coordinación con el Instituto Nacional 
de Metrología, buscando que laboratorios priva-
dos y públicos se pongan a disposición del em-
presariado en general. 

 Para atender las soli-

Atlántico deben acercarse a Bancoldex, que ha 
puesto en marcha la “Caja de Herramientas” me-
diante la cual es posible acceder a crédito en 
condiciones favorables, con diferentes líneas, 

A la vez, BANCOLDEX podría ampliar la informa-
ción relevante a los empresarios en las cadenas 
productivas que sean priorizadas por la región.

4. En lo relativo a las cadenas de valor es con-

desarrollar en el Atlántico. 
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-
nice un trabajo público-privado, con miras a iden-

para su desarrollo y tomar las medidas condu-
centes a llevarlas a la realidad. Esta tarea podría 
ser liderada por la Comisión Regional de Com-
petitividad.

Finalmente, el plan de acción para el aprovecha-
miento de los acuerdos comerciales, debe surgir 

de la determinación regional de avanzar en un 
determinado sentido. Sin embargo, es imperativo 
que éste cuente con el decidido apoyo de las au-
toridades nacionales competentes, incluidas, en-
tre otras, los Ministerios de Comercio, Industria 
y Turismo, Agricultura y Desarrollo Rural, Salud 
y Protección Social, así como sus respectivas 
entidades adscritas y vinculadas -ICA, INVIMA, 
CAAC, BANCOLDEX, Procolombia y el SENA, 
por citar algunas.
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V. CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

La región hoy y hacia el futuro en 
producción, exportaciones y apues-
tas productivas

Al mirar la composición del PIB de Atlántico, se 

servicios (47,32 % del total) entre transables 
y no transables. Si bien no se observa que los 
servicios tengan igual relevancia entre los sub-
sectores que ya exportan, sí es evidente que la 
región ha avanzado de manera importante en sus 
esfuerzos para concretar su potencial exportador 
en este frente, al incluir entre sus apuestas pro-
ductivas diversas actividades de servicios. Así, 
además del turismo, donde parece haber cier-
ta vocación regional que puede profundizarse 
según especialidades, aparecen también BPO, 
transporte y logística, y TI dentro de las apuestas 
que la propia región ha hecho en sus objetivos de 
desarrollo. 

Empero, aún no hay referencia en las apuestas 
productivas a subsectores como: prestación de 
servicios de salud, pese a su notable participa-
ción en el PIB regional (7,09%), la existencia de 

zona franca; a los servicios de educación supe-
rior, con un núcleo importante de universidades. 
Ello puede obedecer a varios factores: a) a pe-
sar de que hay producción, la región no se ve a 
sí misma como generadora de exportaciones en 

-
ticación e innovación de la región no se ha dado 

como exportadores potenciales; c) hace falta 
integración de los actores; e) existe desconoci-
miento de los requisitos de calidad en los merca-
dos internacionales. 

presentadas al empresariado durante las jorna-
das regionales, incluyen BPO -Call y Contact 
Centers; Servicios Hospitalarios y Medicina es-
pecializada (cardiología, cirugía reconstructi-
va y estética); Turismo Cultural y de Eventos; y 
Transporte y Logística. Adicionalmente, en las 
mesas de trabajo los empresarios mencionaron 

instalación de sistemas de telecomunicaciones, 
adecuación de aeronaves, reconstrucción de 

publicidad), turismo histórico, cultural y folcórico, 
-

sultorías en obas civiles. Sin embargo, los sub-
sectores sugeridos por los empresarios requieren 
de diseño y desarrollo del producto, infraestructu-
ra especializada, homologación de títulos y certi-

los requerimientos de la demanda en los merca-
dos estudiados. 

Otro hecho relevante en la composición del PIB 
de Atlántico es la menor importancia relativa del 
sector manufacturero, con un 9,07% del PIB re-
gional. En el sector sobresale la industria química 
y de medicamentos (42% de las manufacturas) y 
dentro de ésta, los productos de química básica 

existencia de clústeres de insumos agroindustria-
les, con más de 260 empresas. Además están los 
productos metalúrgicos básicos, los de plástico, 
minerales no metálicos, papel y cartón, made-
ra y muebles, y textiles y confecciones. Al mirar 
las exportaciones del sector, hay corresponden-
cia entre lo producido y lo exportado. En efecto, 
los fungicidas e insecticidas son el primer rubro 
exportado, seguido por: medicamentos, abonos, 
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sustancias químicas básicas, productos metáli-
cos y plásticos, minerales no metálicos, papel y 
cartón, muebles, textiles y confecciones. Ello su-
giere buena información y conocimiento acerca 
de las fortalezas productivas de la región. Ade-

mercados de destino, particularmente los latinoa-
mericanos -Brasil, Venezuela y Ecuador-, Esta-
dos Unidos, China, la Unión Europea, Japón y 
Canadá. No obstante, en el caso de China, hay 
una preocupante concentración en las ventas de 
desechos de cobre y aluminio, que no agregan 
valor alguno. 

Las apuestas productivas regionales se dirigen a 
las actividades de maderas y muebles, biocom-
bustibles, siderurgia-metalmecánica, astilleros y 
confecciones (moda). Además, dentro de los clús-

Barranquilla, se encuentra el de insumos agroin-
dustriales que sería un elemento fundamental 
para el desarrollo agroalimentario del Atlántico 
como líder de la Costa Caribe en ese frente. 

que hoy se exportan, inclusive a algunos de los 
mercados priorizados y que tienen una demanda 

-
licos; productos de la industria química; gelatinas 
y sus derivados, fungicidas, textiles y confeccio-
nes; productos de metalmecánica. Las de largo 

-
ducción como los biocombustibles. En las mesas 
de trabajo los empresarios asistentes añadieron 
como productos con potencial: cuadernos, agen-
das cajas y carpetas; piezas y accesorios metá-
licos, confecciones como los vestidos de baño, 
ropa de cama y hogar, y dotaciones para empre-
sas; artesanías como mochilas, hamacas y san-
dalias; puertas, marcos y umbrales; y muebles de 

por el CAAC, requieren un análisis profundo a 

priorizados más lo que la región está en capaci-
dad de producir. 

Un tercer elemento de la composición del PIB re-
gional es la participación de la agricultura, gana-

dería, silvicultura, pesca y agroindustria, con un 
7,07% del total. Las actividades agropecuarias 
están concentradas en unos cuantos cultivos: 
dentro de los permanentes predominan la yuca, 
el limón, el mango y el plátano (83,89% del total); 
entre los cultivos transitorios sobresalen el maíz, 
el sorgo, el melón, la ahuyama y el arroz (87,8% 
del total). Dentro de la agroindustria se destacan 
la elaboración de bebidas, la transformación de 
carne y sus derivados y los productos de la pes-
ca; productos de la molinería; y procesamiento 
de frutas, hortalizas, aceites y grasas. Estos su-
man más del 85% del total agroindustrial. Sin em-
bargo, la relevancia productiva de los productos 

-
ciones del sector: en ellas hay un alto predominio 
del atún, el tabaco, la leche en polvo, las demás 
preparaciones alimenticias, con más del 50% del 
total. Las grasas son el único producto principal 
en el área agrícola que también se exporta. En 
el 2.013 el producto denominado demás prepara-
ciones alimenticias, uno de los de mayor exporta-

exportados de más del 60% frente al 2.012. Las 
exportaciones del sector están concentradas en 
los Estados Unidos y la Unión Europea, con más 
del 50% del total, aunque también son relevan-
tes los mercados latinoamericanos –Venezuela, 
Ecuador, Perú y Brasil- con alta variabilidad en 

-
portadora a mercados exigentes como Estados 
Unidos y Unión Europea puede ser un activo para 

A partir de la demanda en los mercados estudia-

por el CAAC para la región en este sector se 
agrupan en torno a aceite de palma, atunes, ge-
latinas, alimentos para mascotas, productos cár-
nicos bovinos, camarones y langostinos, frutas 
frescas o congeladas, pimientas, entre otros. Al 
respecto conviene subrayar las recomendaciones 
que se relacionan con la agregación de valor y la 

-
ción de procesos, calidades, gestión ambiental u 
origen, desarrollo de marcas colectivas o denomi-
naciones de origen, entre otros. En las mesas de 

productos adicionales como: jugos y extractos de 
vegetales, salsas, carne bovina inclusive salada, 
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en salmuera, seca o ahumada, entre otros. Estos 
pueden requerir ajustes en procesos productivos, 

-
dos. Una tendencia interesante es que varios de 
los productos propuestos por los empresarios se 
enfocan hacia la línea de productos naturales, un 
segmento con demanda creciente. 

Los actores institucionales y el tejido 
empresarial en la región 

Atlántico cuenta con una Cámara de Comercio 
activa, interesada en promover temas de com-
petitividad, desarrollo empresarial e internacio-
nalización. Cuenta con una buena capacidad 
de convocatoria entre los empresarios, a juzgar 
por el número y variedad de los asistentes a las 
jornadas. La Cámara ha jugado un papel activo 

bienes y servicios, con alto potencial exportador. 

y grande, en temas de comercio exterior, entre 
otros. 
No parece haber en la región otras instituciones 
de características similares que agrupen empre-
sarios de manera importante. 

Por el lado de las entidades regionales guberna-
mentales, no se evidencia la existencia de planes 
para promover de manera vigorosa la actividad 
exportadora o la generación de oferta exportable 

lado, se vio algún conocimiento y experiencia 
acerca de la actividad exportadora o las oportu-
nidades de acceder a los mercados internaciona-
les, entre varios empresarios asistentes. No obs-
tante, hace falta ampliar el conocimiento entre 
los empresarios exportadores acerca de los be-

las posibilidades de exportar, así como de los re-
quisitos que deben cumplir sus productos en los 
mercados internacionales. A lo anterior se suman 
evidencias de debilidad empresarial relacionada 
con falta de capacidad y pequeño tamaño de las 
unidades productivas.
 
Por el lado de la institucionalidad técnica para 
apoyar a los emprendedores con vocación expor-

ciertos problemas de exceso de trámites o falta 
de acompañamiento por parte de ICA, INVIMA y 
DIAN. De otro lado, un comentario que se repitió 
en varios sectores es la ausencia de infraestruc-

centros de acopio, de importancia para alcanzar 
y mantener los estándares calidad de los produc-
tos destinados a exigentes mercados internacio-
nales.
 
La región frente a los mercados inter-
nacionales y los acuerdos comerciales
 
De los ejercicios realizados, no es aparente la 
existencia de una estrategia integrada desde la 
región hacia la internacionalización de su sector 
productivo y el aprovechamiento de las oportu-
nidades derivadas de los acuerdos comerciales. 
Sin embargo, hay varios factores positivos: la 
región cuenta con una base productiva bastante 

-
ne una importante experiencia exportadora, es-
pecialmente en bienes, inclusive hacia mercados 
muy exigentes; se nota una alta corresponden-
cia entre lo que la región produce y exporta; las 

acervo productivo y las oportunidades exportado-
res; la Cámara de Comercio ha sido muy activa 

exportador. 

A la luz de lo anterior, es importante focalizar más 
las apuestas productivas de la región, particular-

-
talezas productivas, como los servicios privados 
de salud y la demanda existente en los mercados 
bajo análisis. 
 
Oportunidades, condiciones para su 
aprovechamiento y actores relevantes

Como ya se señaló en las secciones pertinentes, 

oportunidades para la región, en el sector agríco-
la y agroindustrial, el manufacturero y el de servi-
cios. Ello se hizo a partir de la demanda existente 
en los mercados priorizados con los cuales Co-
lombia ya tiene acuerdos comerciales suscritos, 
y tomando en consideración los productos que la 
región produce, exporta o a los cuales apuesta. 
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Las oportunidades fueron complementadas con 
los aportes de los empresarios asistentes a la jor-
nada regional convocada en la región.
 

-
mer paso importante en el caso del Atlántico don-
de, como ya se señaló, hay una alta correspon-
dencia entre lo que la región produce, exporta y a 
lo que apuesta. No obstante, hay que desarrollar 
etapas adicionales para asegurar que la región 
se coloque aún más adelante en la vía del apro-
vechamiento de los acuerdos comerciales y de la 
internacionalización. Para ello se requiere fortale-
cer las condiciones para los empresarios, con la 
participación de todos los actores y con objetivos 
de largo plazo.
 
Un elemento esencial es trabajar más en los clús-
teres o encadenamientos productivos para desa-
rrollar oportunidades encontradas, alineando la 

-
rencias de los empresarios y las apuestas regio-
nales. Ello requiere profundizar en el conocimien-
to de los empresarios relevantes, su organización 

exportación, con visión de largo plazo. Una tarea 
adicional es el cumplimiento de las hojas de ruta 
para la internacionalización de cada uno de los 
clústeres, subsectores o cadenas productivas, 
tomando en consideración las limitaciones y ba-

su superación y remoción.
 
Adicionalmente, es necesario fortalecer más de 
la capacidad empresarial, el mejoramiento del co-
nocimiento frente a posibilidades exportadoras, 
trámites de exportación, estándares de calidad, 
cumplimiento de normas sanitarias en cada área.

-
ción de requerimientos en cuanto a infraestruc-

recurso humano y pertinencia de la formación 
laboral, al interior de los clústeres o cadenas pro-
ductivas señalados como de mayor potencial.
 
En la superación de las barreras arriba mencio-
nadas juegan un papel central las entidades re-
gionales como la Cámara de Comercio, los gre-
mios y asociaciones, la academia, los gobiernos 
regional y locales,  acompañados por los Ministe-
rios de Comercio, Industria y Turismo, y Agricultu-
ra y Desarrollo Rural, el ICA, el INVIMA, el SENA, 
Bancoldex y Procolombia, entre otros. La Comi-
sión Regional de Competitividad está llamada a 
cumplir una función fundamental de aglutinador 
de los productores, las entidades gubernamen-
tales regionales y locales, y la academia, y debe 
convertirse en un veedor del proceso de desarro-
llo de los clústeres o cadenas productivas, y de 
los avances para aprovechar las oportunidades 
derivadas de los acuerdos.
 
El Atlántico tiene ante sí una ocasión especial 
para acelerar su marcha hacia la internacionali-
zación de su economía, a partir de los muy signi-

Ello requiere un trabajo más estrecho y coordina-
do entre los actores locales, regionales y naciona-
les, privados y públicos, con criterio de subsector, 
clúster o cadena, y con visión de largo plazo. Si 
la región renueva su compromiso con la interna-
cionalización y profundiza el trabajo responsable 
que viene haciendo, el aprovechamiento de las 
oportunidades derivadas de los acuerdos comer-
ciales podría llevarle a una nueva era de mayor 
crecimiento y desarrollo para los atlanticenses.



ANEXO A: Metodología Oportunidades - Bienes



ANEXO B: Oportunidades Atlántico
















