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Bolivia exporta a la Unién
Europea 10MM de euros

El Consejero de la Delegacion de la
Comisién Europea, indic6 que Boli-
via mantiene una balanza comer-

cial positiva con su pais.
Pag.9

Una mision empresarial viajo
a Miami, para conocer los
canales de exportacion al
mercacdo americano. Bolivian
Business realizo la cobertura

exclusiva del evento.

Pags.12 - 13 - 14

Expocruz generara
$us 200MM, se
ultiman los detalles

La actividad ferial multisectorial esta pron-
to a iniciarse. Se espera el arribo de apro-
ximadamente 20 delegaciones extranjeras,
que integraran las mas de 2.400 empresas
que participaran del evento empresarial
que generara alrededor de 60.000 empleos
entre directos e indirectos.

Pags.10-11

Unidad Postgrado de Ciencias
Econdmicas cumple 10 afios

La Facultad celebra con muchos lo-
gros entre ellos la obtencion de la
IS0 9001:2008, un reconocimien-

to a sus programas educativos.
Pag.17

Uso de telefonia
maovil crecio en
primer semestre

La cartera de usuarios de teléfonos movil
registro un crecimiento para las telefo-
nicas Entel, Tigo y Cotas. Nuevos mo-
delos de celulares, innovaciones
tecnologicas, tarifas reducidas, promo-
ciones y otras estrategias comerciales
fueron la clave.
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Marsella, un condominio de
$us 3MM con 47 viviendas

Posee un ambiente natural y co-
modidades ideales para las fami-
lias que eligen habitar por la zona
norte de la ciudad.
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Brasil realiza ferias
para todos los sectores

El vecino pals tiene atractivas acti-
vidades feriales durante todo el afio.
Participan de todos los rubros con

ofertas interesantes y novedosas.
Pag.15
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SEGURO QUE CUMPLE

grupo financiero ()

T g erEesew @ T gL ser i WL Lo per Ao S NSO § e e e

Créditos en bolivianos
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Miami una puerta de las Americas

Texto y Fotos:
Isabel Carvajal Torrez - Miami

A pesar de la no renovacion de
la ATPDEA para Bolivia, esfuer-
zos privados buscan una alter-
nativa proactiva para
incrementar o iniciar las expor-
taciones hacia el mercado de Es-
tados Unidos.

En un valioso esfuerzo del U.S.
office Comercial Embassy en La
Paz, The Bolivian American
Chamber of Commerce,
Visit USA en Bolivia y Aerosur
propiciaron un encuentro entre
empresarios bolivianos y el sec-
tor empresarial norteamericano
en la ciudad de Miami, que es
el primero de varios encuentros
planificados con este sector.

La agenda fue apretada y com-
pacta, para aprovechar todas las
reuniones programadas, las cua-
les, se realizaron con autorida-
des federales de aduanas, la

oficina de la Administracion de
Drogas y Alimentos, abogados
de K&L Gates, especialistas en
impuestos y regulaciones de
importacion para Estados Uni-
dos y visitas a despachantes de
aduana.

Este evento fue una capacita-
cion realizada por los actores re-
ales que interviene en la
aprobacion de ingreso de mer-
caderia a Estados Unidos, para
empresarios que quiereny que
ya exportan a este pais, y lo mas
importante, es que varios em-
presarios americanos tenian ci-
tas de negocios programadas
luego de las reuniones.

El semanario Bolivian Business
fue el unico medio de Bolivia
que asistio a este importante
evento, gracias a la gentil invi-
tacion de la Embajada America-
na, el reportaje transmitird el
resumen de los eventos mds im-
portantes de la visita.

CIFRAS CARGA MIAMI

1%

de la carga el 2008

Carga internacional a mas de
150 ciudades.

1.8

MM de toneladas

Transportoé el aeropuerto de

i Miami la gestion 2008

............................................................................................................................................

Larissa Valerol Greater Miami Convention and Visitors Bureau

Miami es Unica, es cosmopolita y tropical

Miami se ha convertido en el
centro de atencion de los ne-
gocios latinoamericanos, se
puede aprovechar muchos
eventos, ahora estamos pro-
mocionando la gastronomia,
arte y cultura. Somos un desti-
no muy conocido por las “bue-
nas compras” por nuestras
playas hermosas y nuestra vida
nocturna.

En Miami se realizan muchos
negocios debido a que nos he-
mos convertido en el centro de
convenciones, reuniones y de
eventos. Nosotros también con-
tamos con diversiones al aire
libre como el Miami Sea
Aquarium, teatros, Jungle Is-
land, diferentes a las atraccio-
nes mecanicas de Orlando.
Somos un destino muy diferen-

te de otras ciudades portuarias,
tenemos la gran ventaja del
idioma y hace que cualquier
persona latinoamericana se
sienta comoda para realizar
negocios o turismo y ese es un
beneficio muy grande.

IVAN REBOLLEDO / Presidente BACC

Antes ayucdamos a
extender el ATPDEA

:Qué esfuerzos realiza la cimara para fomentar
el intercambio empresarial entre Bolivia y
Estados Unidos?

Yo tengo una relacion estrecha con Bolivia, mi
madre es cochabambina y mi padre es colom-
biano, hice mis estudios universitarios en New
York y tuve la enorme suerte de ser enviado a
Bolivia con las Naciones Unidas. El directorio de
la camara me invito a asumir la presidencia y ya
van a ser 4 anos que estoy a la cabeza. Mi perfil es
de analista politico, internacionalista, entonces
acepté con la condicion que pudiéramos darle un
enfoque a la camara no solo empresarial sino
también que pudiéramos estudiar con profundi-
dad la relacion bilateral entre Estados Unidos y
Bolivia. El objetivo dentro de la camara, inicial-
mente fue apoyar al sector empresarial esta-
dounidense con inversiones en Bolivia y los sec-
tores clasicos, hidrocarburos, mineria, telecomu-
nicacion, transporte. Cuando asumi la presiden-
cia de la camara pudimos lograr expandir esa
base de miembros que ahora incluyen empresas
en Francia, Alemania, India, Rusia, entonces nos
hemos convertido en una cimara multinacional,
pero el enfoque sigue siendo més que todo inver-
sion extranjera hacia Bolivia. Hace un ano y
medio, nuestro directorio nos encomendé la
posibilidad de empezar a promover y a ayudar al
empresario boliviano que quiere penetrar el mer-
cado norteamericano, entonces hemos empezado
lentamente con este proceso.

¢Cuales son los logros de la Camara alcanzados
entre esta relacion bilateral en estos 2 0 3 anos?.
En primera instancia, el rol preponderante de la
camara y nuestros asociados, fue ayudar a las
multlipes extensiones de ATPDEA. En su
momento el embajador de Bolivia en
Washington, Gustavo Guzmén que forma parte
de la camara, se nos acerco y nos pidio a través de
nuestros asociados y que usualmente son empre-
sas con mucha influencia con sus congresistas y
sus senadores, empezar toda una campafa a
través de nuestros miembros en los Estados
Unidos para que dieran una opinion favorable
acerca de una renovacion. El departamento de
comercio tambien nos busco para saber las opin-
iones del sector privado americano con inversion
en Bolivia y que opinaban ellos acerca de una
posible expansion, todas las respuestas que
recibimos fueron positivas, nuestras empresas
apoyaban siempre y cuando Bolivia los trataran
bien y justamente, eso no se si se ha logrado, pero
se armd toda una campana estratégica.
Lamentablemente el presidente Bush anulo el
beneficio, no lo cancelo, lo suspendio y ahora se
estd dejando la posibilidad de una expansion con
el nuevo gobierno de Obama.

esfuerzo
importante, el nuevo embajador de Bolivia, Pablo
Solon, que se ha convertido en el negociador
principal entre Bolivia y los Estados Unidos, tam-
bién nos a pedido una mano en este proceso. El
proyecto realmente es lo mds importante que
hemos logrado en estos tultimos afos, pero
ademas yo he sido invitado a testificar ante el
congreso norteamericano, a la cimara baja, como
a la camara alta, senado y camara de represen-
tantes sobre el futuro de las relaciones bolivianas
americanas, y como camara el proposito nuestro
es promover inversion, promover una buena
relacion. Entonces, jugamos un rol importante,
haciendo un movil discreto pero importante con
el departamento de comercio, de estado y el del
tesoro. Hemos creado facilidades al gobierno de
Bolivia de negociar y entablar didlogo con el sec-
tor privado. Cuando viene a New York el presi-
dente Morales, intervenimos y logramos citas
entre el sector privado con diferentes represen-
tantes de alto nivel del gobierno.

:No existe un divorcio entre lo que ustedes bus-
can y el gobierno de Bolivia busca?

Sin duda, el reto es mas dificil actualmente de lo
que ha sido en el pasado, yo estoy con la plena
confianza en la renovacion de una relacion bilat-
eral. Vamos en los primeros pasos necesarios pero
creo que todavia estamos muy lejos de renovar la
relacion que habia antes, obviamente toda
relacion se tiene que reevaluar y la relacion boli-
viana merecia unos ajustes. El problema ahora es
el tratamiento del actual gobierno a la inversion
extranjera, el otro extremo, el gobierno boliviano
estd priorizando mas las inversiones del estado a
estado.

Es dificil promover Bolivia en este momento, por
las decisiones que ha tomado el gobierno con el
sector de hidrocarburos, mineria, telecomunica-
ciones, los procesos de arbritajes en el cual se
encuentra nuestro pais o que ya ha pasado, deja
de estar en completa relacion con el mercado
internacional pero sin embargo hay empresas que
valoran enormemente los productos.

Los Bolivianos estdn haciendo un
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Consejos empresariales

El tiempo es Oro

Para el Estadounidense el tiempo es dinero, no asuma que usted tie-
ne una hora con el ejecutivo, sea corto y conciso, deje de lado la me-
tafora. Asuma que tiene poco tiempo.

E Sea Amigo del Power Point

Sea muy profesional, arme su presentacion con diapositivas con un
mensaje conciso, priorice su informacion, talvés la misién y la vision
de su empresa esta sobrando en su presentacion.

E Es hora de invertir en una pagina weh

Es muy importante tener una pagina web bien elaborada y si se
quiere entrar al mercado americano, traducirla a una version en
Inglés. No se puede asumir que todos hablan ingles.

ﬂ trabajar su presentacion en version Ingles

Es mas que importante tener una version en Ingles y una en espariol,
no asumir que los ejecutivos entenderan el castellano, y el ejecutivo
que expone debe hablar ingles.

E Hay que tener una presentacion corta

Prever una presentacion corta, en casos de financiamiento un “ele-
vator pitch ~, es una presentacion que no demora mas de 1 minuto,
esto viene por si tiene una reunion en el ascensor con el ejecutivo.

E Las presentaciones para inversionistas

Se debe incluir los estados financieros, flujos de cajas, con docu-
mentos y proyecciones, planes estratégicos, y lo mas importante es
quien conforma tu equipo gerencial.

La importancia del equipo gerencial

Para un inversionista estadounidense es mucho mas importante el
Equipo gerencial y su especialidad en el negocio, es mas probable
que por este factor logre financiamiento.

E Puntualidad

El factor mas importante en Estados Unidos es la puntualidad, debe
lograr que su agenda prevea las distancias y el trafico entre las reu-
niones que vaya a tener para llegar a la hora acordada.

Auspiciadores de la Mision Empresarial

Visit USA Committee

Promovemos turismo y negocms

Para Beatrice Mendieta, presidente del comité Visit
U.S.A., esta institucion tiene el objetivo de intensifi-
car el conocimiento de los destinos dentro de los
Estados Unidos y no solo por turismo, sino por tra-
bajo, en ferias que mejorarian el flujo de pasajeros
desde Bolivia a los Estados Unidos. Otro pilar del
visit U.S.A., es la capacitacion para dar servicios de
Excelencia. Ha promovido actividades como el sem-
brado de café en el tropico de los yungas y ese café ha
sido testeado como uno de los mejores. Se logro en-
tregar una beca, con el esfuerzo de la embajada ame-
ricana y entidades privadas de Bolivia, para los dos
mejores alumnos del bachillerato.

Asimismo, Carola Leikhart, aclaro que el comité
principalmente promueve destinos y los negocios
entre Bolivia y Estados Unidos ya sea de ida o de
vuelta, los miembros son empresas de turismos y se
esta ampliando a empresas de diferentes rubros pa-
ra poder incentivar el comercio entre ambos paises.
“"La mision empresarial me ha parecido una gran
oportunidad para los empresarios bolivianos, para te-

La oficina central de AeroSur para todo Estados Uni-
dos se encuentra en Miami, y esta al mando de Pa-
tricia Gutiérrez, gerente general de AeroSur, que en
su estrategia de diferenciacion y mercadeo, estd lle-
vando no solo empresarios de Bolivia sino también
de otros destinos.

“Nosotros ahora podemos ofrecer gracias al avion
que tenemos, capacidad para 199 pasajeros con el
767-200 que tiene la capacidad de llevar carga de
10.000 kls. en cada vuelo, entonces eso nos da una
ventaja porque aparte de ofrecer las 4 frecuencias a la
semana martes, jueves, sabados y domingos y la car-
ga va aprecios muy competitivos™ afirmo.

Para AeroSur es indiscutible que Miami es un mer-
cado muy importante, que se ha iniciado con mucho
esfuerzo, fue un logro grande entrar a ese patis, y los
requisitos fueron muy estrictos, con la seguridad de
administracion de aeropuerto, con aduanas, con mi-
gracion, todos son requisitos que se tienen que tomar
muy en serio y se tienen que cumplir, expuso Patricia
Para Jimmy Phillips, gerente de ventas de AeroSur en

B Tabie Saenz, asesora comercial de la Embajada
Americana, Beatrice Mendieta y Carola Leikhart, presi-
dente y vicepresidente Visit Usa Committee.

ner acceso a informacion directa con los especialistas,
para mi personalmente este encuentro ha sido un éxi-
to, y estamos planificando nuevos viajes dirigidos
al comercio y turismo” afirmo Beatrice Mendieta sa-
tisfecha con los resultados.

7|

B Patricia Gutiérrez, Regional Manager AeroSur Miami'y
Jimmy Phillips, jefe Regional de Ventas AeroSur.

LaPaz "La mision principal de la compania, es buscar
todas las formas posibles de generar trafico a través
del movimiento de carga y pasajeros incentivando y
motivando a que la gente de Bolivia o de Estados
Unidos pueda ir en viceversa a cada uno de los otros
paises, afirmo.

Repercusiones

Esta experiencia llego en
un excelente momento

Para Pablo Canedo de Bodegas La
Cabana, la experiencia fue increible,
“Para nosotros es una primera expe-
riencia que consideramos no solo
positiva sino historica, porque es el
primer esfuerzo que hacen las insti-
tuciones internacionales con el obje-
tivo de tener una serie de rela-
cionamientos con empresarios de
Estados Unidos y varias institu-
ciones para conocer los canales de
exportacion. Nos encontramos muy
agradecidos con Aerosur y con las
instituciones que auspiciaron este
encuentro”, afirmo.

Concluyo aconsejando a los empre-
sarios que realicen esta visita, que

que vayan con informcion, y vincu-
larse con las camaras para tener un
respaldo.

Para Pablo Ruiz de Anatina Toys,
esta experincia llego en un excelente
momento, porque justamente estin
abriendo mercado en Estados
Unidos, “en esta primera agenda, al
reunirnos con las autoridades de
gobierno, quienes nos han explica-
do técnicamente lo que venimos
estudiando, realizo preguntas y
aclaraciones”. Afirmo que esta sor-
prendido porque todos los que
estan presentes ya tienen un pro-
ducto que puede entrar al mercado
de Estados Unidos .

Para Cristopher Tillson, repre-
sentante del capitulo Miami de
la BACC, el principal proble-
ma de las empresas en Bolivia
es la falta de informacion para
la exportacion y conocer como
introducir los productos con
los requisitos de Estados Uni-
dos. Afirmo que el endureci-

Nuestra mision es ser un lazo

d

B Mauricio Costa Du Rels,
Representante BACC en Bolivia

miento de las relaciones bilate-
rales han producido perjuicios
entre los dos paises, y esperan
que la nueva administracion lo-
gre una mejor relacion.
Asimismo evalué como un ro-
tundo éxito la misiéon empre-
sarial hacia Miami como
estradaa U.S.A.

“La mision ha sido todo un éxi-
to, la agenda ha sido muy pun-
tual, objetiva y ademas practica,
creo que se puede mejorar este
encuentro con un paso mas alla
y es el generar los contactos pa-
ra que ellos puedan iniciar la
relacion de negocios concluyo
Mauricio Costa Du Rels , repre-

21
B Cristopher Tillson, representante
capitulo Miami de la BACC.

con EE.UU.

sentante de la BACC.

Aclaro tambien que la repre-
sentacion en Santa Cruz, tiene
como objetivo servir de lazo en-
tre Estados Unidos con las ins-
tituciones americanas, y de
canalizar la expectativas que tie-
nen los empresarios hacia Es-
tados Unidos.
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Jorge Baldivieso / Gerente General

© Beltran José Luis / Gerente General

i Marco Calderon De La Barca / Gerente General

: Pablo Canedo / Representante

CROCOLAND Ltda.

Somos el pri-
mer criadero de
lagartos en Bo-
livia, tenemos
una cria en cau-
tiverio y mane-
jo sostenible,
tenemos alrede-
dor de 60 mil crias y 2000 reproducto-
res. Cada hembra aporta 30 huevos y
existen 1400 hembras. Queremos in-
crementar la produccion de 20 mil a 40
mil pieles por afio. El 2006 iniciamos el
criadero y el 2009 terminamos la cur-
tiembre.En la actualidad podemos ex-
portar 2000 cinturones acabados por
mes.

VERSION DIGITAL
[

Somos una em-
presa especiali-
zada en la
generacion de
proyectos para
internet, soft-
ware sobre in-
ternet,sitios
web, y herramientas de intranet y ex-
tranet para la gestion y una linea de
productos para realizar Cd interacti-
vos. Estamos 10 afos en el mercado y
hemos realizado ya 140 proyectos en
Bolivia. Nuestra diferenciacion es dar
valor a nuetros clientes, hemos tenido
varias experiencias en Argentina y Es-

: tados Unidos.

ASOC.MINEROS MEDIANOS

Esta asociacion
estaa compren-
dida por las em-
presas mas
grandes del
pais, como San
Critobal, Inti
Raymi, entre

otras. Estamos explotando grandes ya-
cimientos de Oro, Estafio, antimonio, asi i
como complejos de Plata, plomo, zincy
plata. Nuestra misién es de cuadyuvar '
la realizacion de politicas sectoriales que
promuevan inversion y operaciones nue-
vas, con el nuevo gobierno esta misison es
mas dificil de cumplir, por el cambio
. po//’tico existente.

_VINEDOS LA CABANA

i Somos una em-
i presa especiali-
i zada en la
i produccién de
i vino, tenemos
i bodegas con la
i mas alta cali-
i dad. Hacer vino
en Bolivia es dificil por tener a Chile y a
la Argentina como competidores cer-
canos. Los vitivicultores de Kohlberg
son 81 y 11 comunidades en 2 zonas
proveedoras. Tenemos bastantes line-
as de vino y la produccién de Don Julio,
un vino Syrah reconocido como el mejor
de 85 muestras del mundo y fue pre-
miada el 2005.

......................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Empresarlos bollwanos
con vocacion exportadora

B La misién empresarial de Bolivia con gran expectativa por los resultados del encuentro

Las empresas invitadas a la misién empresa-
rial fueron escogidas cuidadosamente por su
proyeccién exportadora, y por la gran de-
manda de productos organicos en este mer-
cado.

Dentro de la agenda, se logré la capacitacion
de parte de abogados especialistas en asuntos
legales para la importacion de mercancias en
los Estados Unidos, las reglas y normas de
los departamentos de seguridad del Estado y
una descripcion y analisis de los impuestos

Victor Hugo Cortes / Gerente General

en esta legislacion.

La importancia de las reuniones con los espe-
cialista de Aduanas y proteccion fronteriza,
ademas de mostrarnos la importancia y la
manipulacién de la carga en el aeropuerto de
Miami, y una descripcién corta y a medida
de los productos que son considerados ilegales
y peligrosos para la seguridad alimentaria en
Estado Unidos. Cada empresario pudo hacer
consultas especificas de acuerdo a su rubro
para verificar los impuestos y las regulaciones.

Joel Flores / Gerente

HIPERMAXI

En Bolivia el Hi-
permaxi tiene el
45 % del mercado,
nacemos el afo
1993, tenemos 12
locales, el 2008
abrimos las farma-
cias con 6 locales

A/

vy ahora tenemos dos locales en construc-
cién en La Paz y en Santa cruz, se vende
mas de 20 mil productos, somos mas de
1500 empleados, 120 cajas, ochocientas
mil transacciones y 70 mil metros de venta.

Pablo Ruiz/ Gerente de Ventas

1 Presidenta de la R.F.S. International
dié la bienvenida con mariachis y mucha
alegria. 2 famosos artistas como Julio
Zabala. 3 Entrega de "Don Julio™ a Isabel
Quezada en representacién del alcalde.

© Luis Foianini / Representante

ANATINA TOYS

L levamos 4 afios de
vida, nacimos por
un proyecto social
de Soboce. Una di-
vision centraliza el
know How vigente y
se trabaja con talle-
res independientes
en El Alto y en La Paz. Nosotros les damos
materia prima, entre ellas madera certifcada,
disefios de juguetes, control de calidad y en-
trenamiento empresarial. El fin es la creacion
de empleo con normas claras.

: Juan José Landivar / Gerente General

IMPERIAL SILVER

Estamos en el
mercado hace
cuatro afios ha-
ciendo orfebre-

ria en primera
instancia, y aho-
ra entramos en
la joyeria. Nues-

tra empresa madre es la empresa Mi-

nera Santa Lucia que exporta hace 20
afios, y nosotros quisimos darle un giro
a poder exportar plata con valor agre-
gado. Exportamos a Nueva York, Chi-
le, Espafiay a Perti con oficina propia.
Queremos que nuestro taller logre ser el
ultimo paso tecnoldgico para hacer que
estas piezas sean de exportacion.

STEVIA SWEET BOLIVIA

Somos un grupo
de empresarios
multidisciplina-
rios que nos in-
teresamos en
este producto.
La stevia crece
sobre una ola de
concienca a nivel mundial de mayor
consumo de productos organicos. En
corto plazo estamos promoviendo la
mayor produccion de stevia en Bolivia
para competir con la Chinay Paraguay.
Necesitamos encontrar empresas que
les interese refinar y transformar. La
stevia tiene el poder de endulzar 300
veces mas que el aztcar.

LA CHONTA

Es una empresa
exportadora,
conformada por
dos empresas
crucefas, So-
bolma y la
Chonta. Sobol-
ma se dedica a

producir venestas y la Chonta a produc—
tos mds elaborados y madera acerrada. i
Actualmente, contamos con 2 concesio-

nes forestales que son 220 mil hectareas,

contamos con 17 hornos de secado y i
500 empleados en época alta. Con los 3
aserraderos y la planta de manufactura
contamos con 16 mil metros cuadrados
i para laelaboracion de madera.

%IRUPANA

i Esunaempresa
i de 22 afios de
i experiencia, que
i encuentra en los
i productos de los
i pequefios agri-
i cultores bolivia-
i nos una oportu- W
nidad no solo de generar desarro/lo Si-
no una ventaja competitiva, porque los
i productos naturales son los mas coti-
i zados en el mundo. Actualmente tene-
mos 14 tiendas en La Paz, que ahora
son fanquicias se venden mas de 800
productos. Buscamos principalmente
i nuevos mercados para los pequerios pro-
i ductores.




