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PACKED AND SHIPPRPED

¢Necesita hacer una mudanza internacional?
Nosotros lo hacemos por Usted.

Desde ir a su casa, recoger sus pertenencias, asesorarle con los
documentos necesarios para el envio, embalarlos, y entregarlos en
la puerta de su proximo hogar u oficina.

El tiempo de transito de mudanzas a USA es desde 1 dia habil
(sin retrasos en aduana) , asi que puede enviarlo y recibirlo
Usted mismo.

PACKED AND SHIPPRPED

e Envios Nacionales / Internacionales

e Manejamos y Embalamos Mercancia Peligrosa

e (ajas Certificadas de madera para el traslado
de articulos fragiles (Cuadros, Esculturas)

e Repuestos de todo tipo

= ¢ P.0.Box/ Casilleros

e Envios de Pasaportes a Consulados y
Embajadas para tramitacion de
Visas y Permisos.

Despreocupese por comprar cajas,
organizar o inventariar sus pertenencias.

LE ESPERAMOS!

Venezuela

Centro Comercial Litoral,
PB Local 16, Maiquetia,

Estado Vargas

0212 -7204257
0212- 3318344
0212 -3161900

USA
8355 W Flagler Street
Miami, FL 33144

786-2168393
786-2195374

operaciones@boxyletter.com



Nota del Editor

Editar una revista, trabajo que con gusto vengo haciendo hace anos es un placer, un desafio y
una especial atraccion, ya que siento que soy parte de una iniciativa que ayuda a comunicar,
a interactuar y a tratar de lograr que los lectores puedan estar mejor preparados para hacer

negocios con los Estados Unidos.

Todos los que formamos parte de este
equipo editor mas los que colaboraron
con sus valiosos aportes de notas y/o en-
trevistas esperamos que el contenido que
hemos logrado integrar sea util al lector
que necesite estar informado para selec-
cionar la mejor alternativa posible en rela-
cién con el tema.

En el caso especifico de esta revista, al
aceptar la invitacion de su Director, Jesus
Aveledo, senti que era mas que un desa-
fio el aglutinar todo su material tan ac-
tualizado, profesional y de gran avanzada
que sin duda ayudara a mejorar ain mas
la capacidad de los que participan en los
Seminarios que él ha creado de “Como
hacer Negocios con USA”y los que tengan
la oportunidad de leerla, para sus propias

MAGAZINE

Staftf

Director:

necesidades. El haber trabajado en cada
una de las notas, auspicios y las entrevis-
tas que son parte de esta revista, el haber
tenido la oportunidad de escuchar co-
mentarios y/o sugerencias para darle mas
fuerza a su contenido, y el haber podido
escribir un articulo sobre los nuevos es-
cenarios de negocios desde el punto de
vista de la tecnologia, es algo que me dio
mas fuerza aun para tratar de lograr el
nivel de excelencia que cada uno de los
lectores merece.

Deseo agradecer a todos los que me ayu-
daron en la etapa de preparacion de este
poderoso medio de comunicaciéon y no
dudo que la red de amigos y colaborado-
res que hemos creado con el liderazgo de
Jesus Aveledo, entre cada uno de los que

participamos, va a resultar un productivo
escenario de interacciones que nos ayuda-
ra a todos a hacer mas y mejores negocios.

Aparte de las ediciones de impresién pre-
vistas, la revista va a tener una versién“On-
line” que seguird creciendo con nuevos
aportes de todos ustedes y esperamos an-
siosos recibir comentarios y sugerencias
que nos permitan estar mejor preparados
para las préximas ediciones.

Editor Ejecutivo

José L. Barletta,M.S.
Presidente

Barnews Research Group
Revista Gente de Miami
barletta@barnews.com
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PLATINUM

BUSINESS

CENTER

UNA OFICINA ELEGANTE
HECHA A SU MEDIDA

UN CONCEPTO INNOVADOR
AL MEJOR PRECIO

En Platinum Business Center ofrecemos:

» Extraordinaria ubicacién

« Un espacio elegante y funcional

- Salas de Conferencia con la tecnologla
mas sofisticada

« Servicio profesional

« Confort y flexibilidad para usted

» Soluciones administrativas

- La mejor imagen para su empresa

« Oficinas virtuales

1600 Ponce de Ledn Blvd., Piso 10 - Coral Gables, FL 33134
Oficina: 786-350-1 ZOOJ Fax: 786-350-1202
www.platinumbusinesscenter.com




Los 20 errores...

...que cometen los hispanos a la hora de hacer

negocios en USA.

por Jestis Aveledo.

Lo que leera a continuacion son los errores mas frecuentes que
les han costado muchos afos y dinero a los empresarios y em-
prendedores latinoamericanos. Si usted piensa radicarse en Es-
tados Unidos, no subestime ciertos errores aunque le parezcan
tontos; lamentablemente muchas personas los cometen cuan-
do dan sus pasos iniciales para establecerse en ese pais.

i

1

No usar asesoramiento profesional

Es importante seleccionar a los profesionales que lo van a ayu-
dar a usted y su empresa a la hora de establecerse en los Esta-
dos Unidos. No corra riesgos, busque a los profesionales mas
experimentados que le muestren como obtener el mejor pro-
vecho de la curva de aprendizaje que ya han vivido otros inmi-
grantes o empresarios. Estos profesionales van a ayudar a que
se establezca correctamente usted, su empresa y su familia.

En Estados Unidos hay una manera correcta de hacer negocios, si se
esta bien asesorado por los profesionales adecuados, pero hay miles de
maneras tncorrectas; evitelas a la hora de tomar decisiones.

2

No obtener un estatus legal

Su estadia legal en los Estados Unidos es
demasiado importante, asi que de ninguna
manera se puede pensar: “Bueno, luego lo re-
solvemos”. Si usted piensa radicarse aqui, es fun-
damental asesorarse con los abogados expertos
en inmigracion.

3

Anteponer el negocio a la Visa

No hay buen negocio si el duefio no estd legalmente estable-
cido en el pais, es decir sin su“Visa"y no hay “Visa” buena si us-
ted no tiene un negocio para generar los recursos que usted
requiere para desarrollarse exitosamente.

4

Abusar del uso de la Internet.
“Mister Internet”

Internet es una excelente he-
rramienta para investigar y para
que usted recabe la informacion
inicial, pero tenga cuidado de
no abusar de este instrumento.
Hay personas que creen que
pueden suplantar a los profesionales y ellas mismas bajan to-
das las planillas y formularios de inmigracion para hacer todas
sus gestiones de estadia legal.

5

Acercarse al Dr. Visas o Piratas de las visas.

El Dr. Visa, es aquel tipico personaje que muy probablemen-
te no tenga un titulo de abogado o no sea un profesional en
esta materia, pero que temerariamente se hace pasar por un
experto calificado en leyes migratorias. Sea precavido, vea bien
a quiénes debe recurrir para asesorarse.

6

Confiar demasiado en el Dr. Calle

Mas peligroso que el Dr. Visa, es el Doctor Calle, aquel tipico
personaje que improvisadamente, con su “buena intencién’,
pretende asesorarlo en lo que usted debe o no debe hacer, y
finalmente termina complicandole su estadia y sus negocios en
este pais.
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Confundir Latinoamérica con Estados Unidos. Latinazo.com
Muchas personas llegan desde Latinoamérica, pensando que
pueden trasladar sus costumbres y formas de hacer negocios
de sus paises de origen, a los negocios en los Estados Unidos.
Sin embargo, ese razonamiento es totalmente erréneo, ya que
en este pais los negocios se desarrollan dentro de un marco cul-
tural totalmente distinto.

8

Pensar que lo mds importante es
tener el auto mas lujoso del mun-
do

Apenas algunas personas pisan
territorio estadounidense, salen
directo del aeropuerto a la tienda de autos mas costosa a com-
prarse el modelo mas lujoso del mercado o la casa mas grande
que consiguen...Para eso ya tendran tiempo y dinero después.
Define prioridades reales y metas clarasy alcanzables.

9

No fijar claras prioridades entre vivienda, negocios y escuela
Dediquese primero a elegir el negocio adecuado, y una vez que
establezca el local donde va a trabajar, busque la vivienda y la
escuela que le queden cerca, para la comodidad y la tranquili-
dad suyay la de su familia.

10

Comenzar un negocio desde “Cero”.

Segun fuentes del propio Departamento de Comercio de los Es-
tados Unidos, comenzar su propio negocio desde cero en ese
pais 0 comenzar negocios para un inmigrante que desconoce la
forma o los fundamentos de hacer negocios, puede ser cuesta
arriba, si tomamos en cuenta que la mayoria de los nuevos ne-
gocios tienen una altisima tasa de mortalidad. Las estadisticas
indican que pasados los tres primeros aflos de operaciones sélo
subsisten 2 de cada 10.

11

Gerenciar por teléfono celular
La competencia comercial en los EEUU no permite altos mar-
genes de intermediacidn, y muchas veces exige una alta cuota
de calidad y personalizacion en el trato con sus clientes y de
dedicacion a sus negocios, por lo cual es indispensable ponerle
gran empefo personal e invertir largas horas de trabajo al ini-
ciar sus negocios en ese pais, en un
mercado que no lo va a recibir pre-
cisamente con una alfombra roja,
sino que usted va a ser un novato.

12

No lograr buen asesoramiento
para seleccionar el negocio mds adecuado

Lo mas recomendable es buscar la asesoria de buenos aboga-
dos cuyo Unico interés es el mayor beneficio de su cliente.

13

Subestimar los requerimientos de capital

Tenga en cuenta que todo negocio en los EEUU exige una pro-
mocién sin cuartel, intensa y con mucha inversion publicitaria,

que en la mayoria de los casos no ha sido considerada por el in-
versionista extranjero. Por tanto, es fundamental que los clien-
tes sepan quién es usted y cudles son las innovaciones que ha
incorporado a su negocio, para lo cual va a requerir de inyeccio-
nes de capital fresco.

14

No ordenar adecuadamente el negocio

Muchos inversionistas y personas de negocios que se instalan
en Estados Unidos, han tomado del flujo de caja de sus nego-
cios mucho mas de lo que es prudente para mantenerlo en 6p-
timo estado de funcionamiento.

15

No preparar un buen plan de negocios

El plan de negocios es una herramienta fundamental para
adaptarse a la realidad del mercado local, analizar su compe-
tencia, determinar el precio de los productos o servicios que
usted va a ofrecer, sus requerimientos reales de capital, y todas
aquellas variables fundamentales para reducir los riesgos de su
inversion.

16

No preocuparse por entender el idioma.
Aunque la ciudad donde usted se radique
tenga una comunidad hispana numerosa,
si usted no habla inglés, estara limitando su
mercado y su universo de negocios.

17

No tener en cuenta que lo barato sale caro

En nuestra experiencia hemos observado que hay personas que
se dedican a buscar varias cotizaciones, haciendo una especie
de licitacion para elegir a los abogados que le cobran menos
por hacerle una visa o brindarle un servicio. Le recomendamos
que no lo tome de esta manera, considere que se trata de su
futuro y el de su familia, por lo cual no puede darse el lujo de
que lo barato le salga caro.

18

Soriar demasiado con negocio ideal

“Las ideas en la mente no producen dinero, las ideas valen dine-
roy producen dinero cuando las llevamos cabo, las ponemos en
marcha y las convertimos en realidades”. Podemos pasarnos la
vida sofando con establecer un negocio, pero si no llevamos a
cabo lo que posiblemente es una excelente idea, estamos des-
perdiciandola.

19

No conocer el mercado adecuadamente

Es un gran error pretender reemplazar a los expertos en la ma-
teria, en vez de contratar un estudio de mercado y un plan de
negocios hechos por profesionales, que conozcan bien su pro-
ducto y al terreno con que se va a enfrentar.

20

No concentrarse en el foco del negocio - Dispersarse

Para tener éxito en esta vida, se debe estar muy claro adénde
quiere llegar y como lograrlo. Para ello hay que enfocarse y evi-
tar dispersar recursos y energia en cosas innecesarias.
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Inmimercio

El inmigrante y el comercio internacional.

Extractado del libro: “Como hacer Negocios con EEUU”,
de Jestis Aveledo

BN

L V—

Impulsando el comercio entre sus

paises de origen y los EEUU

—]

Uno de los beneficios de la inmigracién
del que muy pocas veces se habla, es el
hecho real de que muchos inmigrantes,
adaptados ya a la vida en los EEUU pero
que mantienen sus vinculos culturales
con sus paises de origen, generan em-
presas y negocios tanto en el pais que
los esté recibiendo como en su pais natal,
creando un lazo econémico internacio-
nal con beneficios mutuos.

Este “comercio internacional directo’,
impulsado ante todo por inmigrantes
asiaticos y latinoamericanos, es una nue-
va tendencia de la globalizaciéon econé-
mica, pero, en este caso, no depende de
tratados internacionales, ni de misiones
comerciales, ni de la participacién de
agencias del gobierno, ni de grandes
corporaciones, sino sélo del espiritu em-
prendedor de los inmigrantes multilin-
glies, multiculturales y con visién inter-
nacional que se han establecido en los
EEUU en los ultimos diez anos, dando asi
auge a un nuevo sector de la economia
que ya no depende de las grandes mul-
tinacionales como era tradicionalmente
sino del esfuerzo diario de miles de pe-
guefnos comerciantes y emprendedores
que estan en todos los rincones de los
EEUU.

Dos recientes estudios detallan algunos
de los pardmetros y caracteristicas de
las nuevas actividades comerciales inter-
nacionales impulsadas por inmigrantes,
hoy en dia residentes en Estados Unidos.

Un reporte preparado por TrendWat-
ching (www.trendwatching.com) utiliza
el neologismo “Inmimercio” para carac-
terizar a este fendmeno del comercio
internacional, basado en la posibilidad
que tienen muchos inmigrantes de ha-
cer negocios en dos paises, por conocer
y entender las dos culturas y por tener
sélidos contactos en ambos lugares, los

cuales estan explotando para fomentar
toda clase de negocios entre el pais don-
de originalmente inmigraron y los EEUU.

TrendWatching define el Inmimer-
i cio como “el creciente flujo de dine-
i roconectado con la compra y venta
i de bienes y servicios en o desde los
i paises de origen’.

Queremos agregar que hoy en dia las
» telecomunicaciones e Internet han ayu-
dado a potenciar en un grado enorme
el comercio entre los paises, fenédmeno
éste que ha venido siendo impulsado por
la globalizacién. Por su parte, la empresa
Intuit, habla de “una nueva oleada de la
globalizacion”, impulsada en parte por
empresarios inmigrantes quienes segun
estadisticas del Censo Oficial de EEUU,
constituyen el sector de mas rapido cre-
cimiento entre los pequefios negocios de
este pais.

Segun Intuit, para muchos inmigrantes es
mas facil abrir y dar inicio a su propio ne-
gocio que conseguir un empleo. Ademas,
los inmigrantes aprovechan mas que los
nacidos en EEUU las oportunidades que
este pais les ofrece a pequefos empresa-
rios, oportunidades que brindan muchas
organizaciones que ayudan a fomentar
los pequefos negocios y comercios en
ese pais.

“Internet y otras tecnologias de conexion
permiten que los negocios operen simul-
tdneamente a nivel global y local, y que
los recursos materiales y los bienes de un
mercado se vendan en otro con acceso
casi inmediato; las compariias mundiales
de transporte de carga y encomiendas,
tales como Federal Express y DHL, han
hecho el resto para fomentar aun mds la
globalizacién del mundo cada 24 horas’,
afirma el reporte de Intuit. Asi se crean
“conexiones econémicas cada vez mds

amplias y mds profundas en todo el pla-
neta”, con resultados increibles en flujo y
respuestas de negocios que surgen dia a
diay casi segundo a segundo en la Nue-
va era electrénica de las telecomunica-
ciones globales, entre estos nuevos pro-
tagonistas del “Inmimercio”, ya que cada
dia son mas los libros, publicaciones y se-
minarios a nivel mundial, de cdémo hacer
negocios por Internet y de cémo fomen-
tar y hacer negocios entre los diferentes
paises del Orbe.

No se quede de brazos cruzados, el “In-
mimercio” estd al alcance de sus manos 'y
de sus contactos en ambos paises: el pais
que hoy los acoge y el pais destino de sus
negocios, asi que manos a la obra y pro-
tagonice las empresas del siglo XXI, in-
terconectadas a nivel mundial y aprove-
chando al maximo las herramientas que
le permitirdn convertirse en inmigrante
empresario con tan sélo pisar este pais,
listo para la aventura.

Comience a repasar sus contactos y a ser
usted protagonista de este nuevo fend-
meno del momento en materia de co-
mercio internacional, no se quede usted
esperando, quizas sin saberlo usted tiene
en sus manos mas de un negocio produc-
tivo entre sus contactos y sus paises de
origen, asi que manos a la obra.
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Como trasladar a directivos de una empresa
operando en el extranjero a los EEUU

Por Fernando Socol. Abogado Norteamericano que practica leyes de inmigracion en los EEUU y
expositor de los seminarios Como Hacer Negocios con EEUU

Esta visa es para ejecutivos, gerentes, y técnicos especializados que han
trabajado para una compania fuera de los EEUU

Esta visa es para ejecutivos, gerentes, y
técnicos especializados que han trabaja-
do para una compaiia fuera de los EEUU
porlo menos uno de los tres ultimos afos
y que supervisara una matriz, subsidiaria,
afiliada, sucursal o funcién esencial de di-
cha compania.

Esta visa le permite ala persona permane-
cer en el pais por un maximo de 7 afos.
Notese que una persona que esta en los
EEUU con visa L-1 puede cambiar su con-
dicion legal a residencia permanente de
la siguiente manera: Si la compania en los
Estados Unidos tiene menos de un aho
de existencia cuando aplica inicialmente
para la visa L-1, después del primer ano
con esta visa la persona puede aplicar
por una extension de la misma y bajo la
aprobacion de la extension, puede inme-
diatamente comenzar su proceso para la
obtencion de la residencia permanente.

La visa L-1 se otorga a ejecutivos, geren-
tes y a personas con conocimientos es-
pecializados, quienes vienen al pais en
una subsidiaria, filial u oficina sucursal de
cualquier compania extranjera. El solici-
tante de esta visa debe demostrar que ha
trabajado porlo menos un afo enla com-
pahia extranjera en capacidad adminis-
trativa, ejecutiva, o en una posicién que
requiere de conocimientos especiales, asi
como también demostrar que vendra al
pais a trabajar temporalmente para esa
compafia, su subsidiaria, filial o sucursal.
Actualmente, las visas L-1 son otorgadas
con frecuencia, principalmente para nue-
vas operaciones, por el plazo de un afo,
y para obtener extensiones, habria que
demostrar que, entre otros, la subsidiaria,
filial o sucursal estadounidense esta ope-
rando comercialmente.

Los términos “ejecutivo, gerente y per-
sona con conocimientos especializados”
estan definidos en las regulaciones de

inmigracién.

El “ejecutivo” es una persona que dirige,
que maneja una organizacién, que esta-
blece las metas organizacionales y po-
liticas a seguir, que ejerce su discrecion
ampliamente en cuanto a decisiones se
refiere. Esa persona solo recibe supervi-
sion de los nucleos mas altos, de la Junta
Directiva o de la Junta de Accionistas de
la empresa.

Un “gerente” es la persona que dirige la
organizacion de un departamento o sub-
division de una organizacién, que con-
trola el trabajo de otros empleados, que
tiene la autoridad para emplear o des-
pedir personal o para recomendar tales
acciones, y quien ejerce a su discrecion,
la autoridad sobre las acciones diarias. Lo
anterior no incluye la supervision directa
del personal, a menos que el personal sea
de administracion o profesional.

“Persona con conocimientos especializa-
dos” se refiere a los conocimientos que
posee el individuo relacionados con los
productos o servicios de una organiza-
cién, con el equipo, conocimientos téc-
nicos de administracién, o cualquier otro
interés comercial de la compaiia y que
no estd facilmente disponible en el mer-
cado de empleos.

El conocimiento debe ser pertinente a la
organizacion en si misma y estar direc-
tamente implicado en la expansion del
comercio, ademas de permitir al negocio
competir en el mercado. Una descripcién
inadecuada del trabajo a desempefar
puede resultar en la negacion de la visa.

El hombre de negocios que solicite una
visa L-1, debe venir a los Estados Unidos
atrabajar unica y exclusivamente enuna
subsidiaria, filial o sucursal de la socie-
dad matriz.

Lo anterior no quiere decir necesaria-
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mente que debe haber en los Estados
Unidos una oficina montada y funcionan-
do, sino que la compaiia debe tener por
lo menos un lugar donde hacer negocios.
Las regulaciones de inmigraciones re-
quieren un contrato de alquiler o una es-
critura de propiedad para demostrar que
la compania tiene verdaderamente un
sitio en donde hacer negocios en los Es-
tados Unidos. Hay también regulaciones
especiales que se le aplican a las nuevas
oficinas.

Generalmente hay que presen-
tar documentacién extensiva
para obtener esta clase de visa.
El departamento de inmigracién
puede solicitar pruebas en el
sentido de que la compania real-
mente existe en los dos paises.
Lo anterior puede constituir los
documentos de constitucion de
la sociedad, de declaracion de
impuestos, registros, licencias,
contratos de empleo y documen-
tacion que demuestre transfe-
rencias de fondos o bienes, igual
que personal a los EEUU.

En primera instancia, la visa es solicitada
en territorio estadounidense en la Ofici-
na de Inmigraciéon que tiene competen-
cia en el lugar en donde esta ubicada la
oficina filial o subsidiaria estadouniden-
se. Luego, si es aprobada, la aplicacion
se envia al consulado o embajada de
los EEUU donde es originaria la empresa
solicitante. El hombre de negocios debe
presentarse con su pasaporte en la Em-
bajada o Consulado para recibir su visa,
la cual serd estampada en su pasaporte.
La esposa e hijos califican de esta manera
para la obtencion de visas L-2 (Familiares
dependientes 0 acompafantes).

Con esas visas, la familia puede vivir en
los EEUU y los nifos asistir a la escuela.

11
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para ciudadanos de paises con Convenio con
Estados Unidos

Por Fernando Socol. Abogado Norteamericano que practica leyes de inmigracion en los EEUU y
expositor de los seminarios Como Hacer Negocios con EEUU

La “VISA E27 esta disponible para personas que entran a los EEUU
“Unicamente para desarrollar y dirigir operaciones de una empresa en la
cual él ha invertido o que esta activamente en el proceso de invertir una
cantidad substancial de capital’.

nes para observar si los requerimien-
tos se cumplen. Ellos requieren o que
la cantidad invertida sea proporcio-
nal al valor total del negocio o que
la cantidad sea tipicamente consi-
derada necesaria para establecer un
negocio viable en ese campo.

Las visas de no inmigrantes E-2, estan
disponibles para extranjeros duefos de
negocios, si el pais del duefio del nego-
cio tiene un convenio con los EEUU el
cual permite que negocios Americanos
operen en ese pais. Por lo menos el 50%
de la propiedad de la empresa debe estar
en manos de personas nacionales de ese
tipo de paises.

Los empleados de la empresa que estan

miso de trabajo.

¢Pueden mis hijos solteros menores de
21 arios estudiar con una visa E2?

Si, lo pueden hacer.

Pasos iniciales para

obtener unavisa E2
1. Asegurarse que el pais de su
ciudadania tenga un convenio

Muchas personas se acercan a nuestras
oficinas buscando establecer un negocio

trabajando en las posiciones de geren- : y sison ciudadanos de paises con conve- con EEUU.
Cia, ejecutiva o “esencial” estan elegibles ' nio con EEUU estan en condiciones de 2. Registrar una empresa en
EEUU

para la visa, si la divisiéon de la propiedad
cumple con lo dicho anteriormente y el
empleado es un nacional del pais en con-

solicitar este tipo de visa y tan solo de-
ben disponer de un capital que les per-
mita acometer una inversion productiva

3. Demostrar que dispone de ca-
pital propio adicional al capi-

venio. (industria, negocio, comercio, franquicia) tal en riesgo
.. que sea capaz de crear empleo en este 4. Contactaraun corredor de ne-
Prmc:p.ale:'s pais. gocios para determinar el tipo
requerimientos de negocio mas adecuado.

5. Presentar un plan de negocios
a 5 afos de la inversion a rea-

No estd claramente definido el tamano
de lainversion. El Servicio de Inmigracién
cuando se refiere a él, establece que debe lizar

ser substancial. El oficial consular evalua- 6. Hacer un “Due dilligence” o

para esta Visa:
ra y revisara la naturaleza del negocio, el una relacion de las gestiones

o La inversion debe ser activa, no
pasiva. Esto significa que el dinero
invertido debe ser usado para pro-
ducir verdadera mercancia o servi-
cio. Por ejemplo, una inversion en un
terreno no seria considerada activa,
pero si la inversién fuese acompana-
da con una propuesta de desarrollo
de planes con las autoridades y con-
tratos de construccion, seria activo.
Ambos, el CIS y el Departamento de
Estado, permiten el uso de una cuen-
ta de un fiduciario para proteger al
solicitante en caso de que nieguen
la visa, pero otra evidencia mos-
trando que la inversion serd activa,
debe ser presentada. El inversionista
debe manejar la compania y ejercer
un control de interés en el negocio.

plan de negocios, la capacidad para ge- previas a la compra 6 puesta
nerar empleo y el impacto del negocio en marcha del negocio, donde

en la economia local para determinar el debera quedar demostrada su
monto requerido. capacidad financiera y habili-

dades gerenciales para llevar-

¢Por cudnto tiempo me otorgan este lo adelante.

tipo devisa?

El Servicio de Inmigracién se la puede
conceder inicialmente hasta por 5 anos,
renovables en funcién de la continuidad
de su negocio.

¢Cudles son los requisitos para la vigen-
cia de esta visa en EEUU?

Se mantendra vigente mientras contintie
en funcionamiento su negocio y se man-
tengan los puestos de trabajo creados.
;Qué tipo de visa tendrdn mis hijos y
coényuge?

El conyuge e hijos solteros menores de
21 anos recibirdn una visa E2 que tendra
la misma duracién que la del titular. El
conyuge puede solicitar ademas un per-

Algunos de los Paises
participantes del tratado

son los siguientes:

Alemania, Argentina, Australia, Aus-
tria, Bélgica, Bosnia, Canadd, China,
Colombia, Costa Rica, Croacia, Etiopia,
Eslovenia, Espania, Finlandia, Filipinas,
Francia, Honduras, Irdn, Irlanda, Italia,
Japon, Korea, Liberia, Luxemburgo, Ma-
cedonia, Méjico, Noruega, Omdn, Pakis-
tdn, Paises Bajos, Paraguay, Reino Uni-
do, Surinam, Suecia, Suiza, Tailandia,
Togo, Turquia.

o La inversion debe ser substancial.
“Substancial” no estd definido por
ninguna cantidad particular de ddla-
res, ambos el CIS y el Departamento
de Estado usan uno de dos exame-
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L.os 5 errores...

...mas comunes en el manejo de personal.
por Luis A. Luciani - ASAP Staffing Services

. Como empresarios y emprendedores en USA, sabemos muy bien que
& debemos buscar asesoria en las dreas que menos conocemos pero que
estamos al tanto podrian significar un riesgo importante en el futuro.

Acudimos a profesionales para temas
migratorios, constitucion de empresas,
fiscales, pero cuando se trata de construir
equipos de trabajo o manejar nuestro
personal, asumimos que las reglas son las
mismas; nos basta con conocer dos o tres
aspectos de las leyes laborares, desesti-
mando el peso, importancia y compleji-
dad de este sistema.

El desconocimiento y violacion por omi-
sion de las leyes laborales es uno de los
problemas mds importantes con el que
nos enfrentamos al arrancar o estable-
cer operaciones en Estados Unidos. Esto
puede acarrear diversas consecuencias,
pasando por multas multimillonarias por
errores comunes en el manejo de perso-
nal, y en algunos casos podria provocar el
cierre definitivo de una empresa.

A continuacién una lista de los cinco
errores mas comunes cometidos en el
manejo de personal:

ventaja del alto nivel de desempleo, esto
probablemente genere una alta rotaciéon
de empleados, obligdndonos a incurrir
en gastos de entrenamiento en repetidas
oportunidades y desgastando asi nuestra
imagen ante los clientes.

5- para culminar, vale la pena mencio-
nar el tema de los despidos. Si bien es
cierto que el empleador tiene absoluta
libertad para despedir a un empleado,
existen procedimientos a seguir para mi-
nimizar el riesgo de demandas y dismi-
nuir los costos asociados a este proceso.
Es recomendable haberle presentado al
empleado tres advertencias o amones-
taciones antes de ejecutar el despido.
El lenguaje en dichas advertencias y en
el despido en si, debe ser profesional,

3- El tiempo invertido en el proceso de '
reclutamiento es siempre desestimado. '
El proceso de reclutamiento de una per- :
sona de nivel profesional toma en pro- !
medio 156 horas, lo que se traduce en :
casi 4 semanas de trabajo. Generalmente :
este proceso en empresas pequefas es : educado y adecuado. No se debe incluir
realizado por el duefo y/o Presidente de | Nningun aspecto que no sea afin con la
la empresa, una persona altamente pro- | relacion laboral y el trabajo ejecutado; y
ductiva, quien puede invertir este tiempo | siempre se debe tener en cuenta la Ley

en funciones medulares, generando nue- | de Igualdad de Oportunidad de Empleo
VOS Negocios. (EEO por sus siglas en inglés).

4- El desconocimiento de impuestos
de nomina. ;Cuales son? ;Co6mo y cuan-
do deben ser pagados? ;Cuando deben
presentarse las declaraciones? Los princi-
pales impuestos de némina son: Federal
Unemployment Tax (FUTA), State Unem-
ployment Tax (SUTA), Medicare y Social
Security (FICA), Worker’s Compensation,
entre otros. Dependiendo del estado
donde se pague la némina otros impues-
tos y leyes aplican.

Aparte de estos cinco errores mencio-
nados, existen muchos otros. Debemos
siempre tener en mente que todos ellos
representan un alto riesgo para nosotros
como empresarios y emprendedores. Es
por esta razén que es altamente reco-
mendado buscar asesoria profesional a
la hora conformar y manejar un equipo
de trabajo en condiciones que poco co-
nocemos.

1- Desconocimiento de la ley de Igual-
dad de Oportunidad de Empleo o Equal
Employment Opportunity, EEO por sus
siglas en inglés. Esta ley busca proteger
grupos minoritarios basandose princi-
palmente en género, raza, edad y reli-
gion. Sin embargo, se extiende a otros
factores como estado civil, nUmero
de miembros en el grupo familiar,
sexualidad, clase socio-econémica
y lugar de residencia. Esta ley aplica
no solo en el proceso de entrevistas
o al realizar una oferta de trabajo,
sino durante toda la relacién labo-
ral y con todos los empleados, sin
excepcion.

AP

rd -
ermitanos ser su aliado
la G io
en la Gestion Humana

2- Las decisiones de contratacion
basadas netamente en salarios
son errores que pueden llegar a JEETTITY =T -1V KT
ser muy costosos. Ofrecer sueldos BRUELGNEL TR EEEREE
muy altos con la intension de atraer [IREEACRELUUES
personal mas calificado puede no

ser una buena estrategia, pues se 2;-1"';0- de Mci:rﬁ_l":iT

estén |nV|rt|endlo mas recursos, sin To:-r:c.- g;::‘: Pi’;z g’ o 405
ninguna garantia de que realmente PSSR SR

se generen los resultados espera- BN EIREEEFEPRLIEFPV]

dos. Si por el contrario ofrecemos BREUCATIE

sueldos bajos tratando de tomar

Servicios de Ifgclutamiento y Seleccién
stro de Personall/;l'emporal y/o Permanente
¢ Administracién de Némina

. ‘Consultoria en Recursos Humanos

www.asapstaffingservices.com



Visa de Trabajo

Por Fernando Socol. Abogado Norteamericano que practica leyes de inmigracion en
los EEUU y expositor de los seminarios Como Hacer Negocios con EEUU

St una compania norteamericana lo quiere contratar para trabajar en
el territorio de los EEUU, podria solicitar una visa H, de las que existen

3 clases.

Lo que esas visas tienen en comun es que
quien las solicita es una compainia esta-
dounidense y lo hace con la finalidad de
que un extranjero pueda venir a trabajar
para esa compania en especial, con un
propdsito en particular y por un tiempo
especifico.

Visas H-1 son otorgadas a personas con
méritos y habilidades distinguidas, ca-
paces de prestar servicios de naturaleza
excepcional en el pais, es decir que la
persona es “profesional”’, o que tiene un
grado de habilidad o reconocimiento
muy por encima de lo que se encuentra
ordinariamente.

Los arquitectos, ingenieros, abogados,
médicos, cirujanos, maestros, asi como
otras ocupaciones que puedan ser clasi-
ficadas y documentadas como “profesio-
nales” estan incluidos. Debe aqui hacerse
notar que una persona no sélo debe ser
profesional, sino que el trabajo ofrecido
debe requerir los servicios de un profe-
sional.

El solicitante puede ser un profesio-
nal, pero si el trabajo ofrecido con-
siste en labores no profesionales, o
requiere las habilidades de otra pro-
fesion, no le serd otorgada la visa.

Los animadores, artistas y quienes son fa-
Mosos en su terreno en particular, son a
menudo calificados como extranjeros de
méritos y habilidades distinguidas. Hay
que presentar documentos para probar
que, de hecho, el solicitante es famoso.

Visa H-2 es para trabajadores generales
y otorgada por un ano para un traba-
jador extranjero que viene a los EEUU a
desempenar servicios de naturaleza tem-
poral. La palabra temporal es aqui muy
importante, ya que el patrén estadouni-
dense debe demostrar que sélo necesita
al extranjero por un tiempo limitado. Por

ejemplo, un patréon estadounidense se ha
comprado una maquinaria en el exterior
y necesita los servicios de un extranjero
para su instalacién, asi como para entre-
nar a sus trabajadores en la operacion de
la misma, debe solicitar al extranjero por
medio de esta visa. De ninguna manera
este extranjero calificaria, si el patrén ne-
cesitase de sus servicios de una manera
permanente.

La visa H-2, no es en ningun momen-
to sustituto de la tarjeta de residente
(“green card”). Si el patron pensase que
puede solicitar primero una visa H-2, y
después solicitar una permanente, para
ese mismo empleado, y en esas mismas
funciones, es seguro que encontrara mu-
chas dificultades para explicarle a las au-
toridades de Inmigracioén las razones por
las cuales primero hablé de un trabajo
“Temporal” y luego éste se convirtié en
“permanente”.

Una visa H-2 requiere una certifica-
cién del Departamento de Trabajo
de los Estados Unidos, a saber que el
extranjero no esta desplazando a un
trabajador estadounidense.

El patron debe anunciar el trabajo en los
periédicos y demostrar a las autoridades
con documentos, que no hubo respuesta
al anuncio por parte de los trabajadores
estadounidenses para desempefar ese
trabajo. Si el Departamento de Trabajo
concluye que no hay trabajadores locales
disponibles para ese trabajo, expedira la
certificacion. El patrén debe someter esa
certificacion al Servicio de Inmigracion
para que ellos aprueben la visa. La apro-
bacién es enviada al Consulado o Emba-
jada Estadounidense donde le estampa-
ran la visa correspondiente.

Visa H-3 para el aprendiz otorgadas
normalmente por no mas de dos afos.

Se concede al extranjero que viene a los
EEUU a recibir entrenamiento de un pa-
trén estadounidense. Esta clase de visa se
utiliza a menudo cuando una firma esta-
dounidense desea transferir un emplea-
do de locales extranjeros a los EEUU para
entrenarlo.

El patrén debe demostrar:

1) que el extranjero no obtendra em-
pleo remunerativo;

2) que el programa de entrenamien-
to en realidad existe y

3) que el entrenamiento no tiene
propésito de reclutar y entrenar per-
sonal extranjero para trabajar en las
companias estadounidenses.

Un programa basado en repeticiones y
aplicaciones practicas de habilidades, no
constituye un programa de entrenamien-
to. Hay que presentar una explicacién de-
tallada del programa.

Visa de no inmigrante H-1B, llamada
también visa de profesional, debe ser so-
licitada por una empresa norteamericana
que desee contar con los servicios tem-
porales de un profesional que tenga el
grado de bachiller universitario (bache-
lor), equivalente a un minimo de cuatro
anos de estudios superiores o que tenga
unos doce anos de experiencia profesio-
nal documentada. La visa debe ser pedi-
da ante el CIS por la empresa contratante.
En general su empleador deberd com-
prometerse a pagarle un salario por enci-
ma del promedio, dado que esta visa co-
rresponde a profesionales calificados. El
trdmite se inicia en el Departamento de
Trabajo, donde el empleador debe pre-
sentar un Labor Condition Application,
LCA (Solicitud de Condiciones de Traba-
jo) y una vez aprobado continda luego en
el CIS (inmigracién).

Para mas detalles: www.negociosEEUUMAG.com
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Obtenga una residencia y la mayorfa de los beneficios de
un Ciudadano Americano.

Trabaje, estudie y viva legalmente en los Estados Unidos.

Su participacién en nuestro plan de negocios sobre el proyecto de oficinas
Professional Center at Riviera Point es su forma mas eficaz de calificar al

programa EB-5 del USCIS.

Para mas informacion sobre esta inversiéon

visite nuestro website www.rivierap.com
o llamenos al 954-274-6483

“ RIVIERA POINT
ﬂ‘ HOLDINGS

2700 Glades Cir, Suite 130 Tel 9543850733
Weston, FL 33327 Fax 954-389-8544

Parte del Regional Center Florida
EB5 Investment, LLC
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Como seleccionar

una marca exitosa.

Nota preparada por

Dr. Ing. Mario Sergio Golab, MBA, MIP
US Patent Attorney
www.themindharvesters.com

Una marca es mucho mas que la identificacion de un producto
o servicio, es el simbolo de su calidad, confianza y distincion y
frecuentemente adquiere un valor mas grande que el patrimo-
nio tangible de una empresa. En un mercado competitivo no
hay nada mas distintivo que una marca registrada.

Asi como padres seleccionan cuidadosamente el nombre de
sus hijos, cuidando que rime con el apellido, que sea apropiado
para sus creencias y valores, y que esté adecuado al tiempo, con
la misma cautela debe un empresario elegir la marca con la cual
va a identificar sus productos o servicios.

Una marca registrada puede ser un texto (Nominativas), logo,
simbolo (Innominadas), disefo (Tridimensionales), color, soni-
do o una combinacién unica de los elementos anteriores, que
identifiquen y distingan el origen un producto y lo diferencien
de cualquier otro.

A la hora de seleccionar una marca la inclinacion mas fuerte
del empresario es la de designar una marca descriptiva basa-
da en un nombre que describe el producto o servicio ofrecido,
por ejemplo “Servicios de Lavanderia Miami”. Este tipo de mar-
cas, que describen claramente un servicio especifico y una lo-
calidad, tiene la obvia ventaja que no necesitan explicaciones
adicionales para describir en que consiste el ofrecimiento, pero
tiene la gran desventaja de ser una marca tan genérica que es
casi indefendible.

Las marcas nominativas descripti-
vas que utilizan palabras genéricas,
como “Lavanderia’, para establecer
una asociacion mental con el produc-
to o servicio ofrecido son muy débi-
les y no son registrables en la clase
correspondiente, en este ejemplo la
clase de servicios de lavanderia. Los

i 5
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www.negociosusa.com

Su nombre y apellido son personales; su marca es
su identidad ante el mundo empresarial.

nombres de ciudades o designaciones geograficas, tampoco
pueden ser registrados en forma exclusiva. Por lo tanto la com-
binacion de nombres genéricos y designaciones geograficas
son casi no protegibles.

No todas las marcas nominativas son débiles. Dentro de las
marcas nominativas fuertes, estan aquellas que utilizan acroni-
mos como identificacién secundaria. Por ejemplo poca gente
hoy recuerda que la poderosa marca 3M™ es el acrénimo de
Minnesotta Mining and Manufacturing™ o que International
Business Machines™ esta representado por el acrénimo IBM™,

Las mejores marcas nominativas son aquellas que son arbitra-
rias o imaginativas. Por ejemplo la designacion del nombre de
una fruta para una computadora es arbi-
traria y aunque tomé cierto tiempo
hasta que el publico la asocié

con una computadora una

vez aceptada esta es mucho

mas fuerte que una marca

meramente  descriptiva.

La misma fruta designé un J
famoso sello de grabacion

de musica de los Beatles™.

Sin duda el premio de las

marcas nominativas se lo lle-

van aquellas marcas nominativas

imaginativas, por ejemplo XEROX™ o

KODAK™. Estas marcas son dificiles de crear pero son faciles de
registrar, faciles de defender, faciles de identificar en busque-
dasy, salvo coincidencia idiomatica, dan lugar a un facil registro
internacional. El peligro de estas marcas nominativas imagina-
tivas reside en la pronunciacion fonética de cada idioma y su
significado cultural.

Quizas la marca mas fuerte sea un logo pues, al igual que un
dibujo, vale mil palabras. Casi todos reconocemos la marca
que identifica a pro-
ductos asociados a
una manzana mor-
dida y colorida, o
los articulos depor-
tivos marcados con
tres tiras paralelas,
o la silueta sinuosa
de una botella de
Coca Cola™. Estas

marcas son poderosos simbolos que adquirie-
ron un significado propio y una asociacion con
los productos que representan con el correr del
tiempo a través de la inversion en publicidad y
difundidos por el reconocimiento publico. Mu-
chas veces la estrategia marcaria es de planear
la transicién de una marca nominativa a un logo
a través de lo que se conoce como marca mixta.

Marcas menos comunes pero que crean asocia-
ciones fuertes con el consumidor son aquellas
marcas asociadas con colores o sonidos. Este
tipo de marcas se utilizan no solo para distinguir
el producto o servicio sino como elemento dis-
tintivo que ayuda a identificar posibles infracto-
res. Los vehiculos marrones de UPS™ son propa-
ganda constante del servicio de correo ofrecido.

El material aislante de color rosado, registrado
por Owens Corning, no necesita otra identifica-
cién mas que su color. Los sonidos son usados
como marcas en medios en los que pueden ser trasmitidos,
como ser la serie de notas que identifican a Intel™, a Windows™,
o a la radiodifusora BBC™.

Dr. Ing. Mario Sergio Golab, MBA, MIP

Doctor en Jurisprudencia, Ingeniero Aerondutico, Magister en Leyes
de Propiedad Intelectual, Magister en Administracion de Empresas
Multinacionales.

Abogado especializado en Marcas y Patentes - IPBC;

El derecho marcario, salvo raras excepciones, no esta relacio-
nado con los registros de dominio de internet o de nombre
corporativo y es estrictamente territorial, o sea que no puede
ser defendido mas alld de las fronteras del territorio donde esta
registrado.

Aunque la eleccidn final de la marca le corresponde al empre-
sario, es aconsejable consultar desde el principio con un abo-
gado especializado en marcas para coordinar las estrategias
comerciales y marcarias, verificar la disponibilidad de la marca
al principio le aho-
identidad que un

en los registros
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correspondientes
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nio de Internet. El
tiempo invertido
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ted va a definir la

Director Ejecutivo - Centro de la Propiedad Intelectual-Universidad
Austral; Vice-presidente - Racal Datacom,; Gerente de Latinoamérica -
Conner Peripherals.

Mas informacion personal en
http://www.themindharvesters.com/abogados.aspx
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Where Science, Business, and Law meet.
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Internet & Computer Law
Trade Secrets
Entertainment Law
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free consultation
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Registration
Licensing/Franchise
Litigation

IP Auditing
Business Consulting
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210 razones...

...para comprar una franquicia
en los Estados Unidos.

por Jests Aveledo.

Muchos inmigrantes no tienen ni idea de qué negocio comenzar 'y
desconocen algunos fundamentos bdsicos de como llevar con éxito un
negocio en un pais tan competitivo como Estados Unidos.

Ayudando a la comunidad hispanoamericana a tomar las decisiones mas acertadas y economicas
en aspectos financieros para asegurar su. patrimonio.

Como Broker de Seguros Internacionales se ha dedicado espe-
cialmente a atender toda la comunidad hispanoamericana y las
cientos de pélizas contratadas por él, con un excelente grado
de aceptacion y conformidad de todos sus clientes, posicionan
a Oscar Reyes en un lugar de avanzada en este tema tan delica-
doy controvertido como es el de los seguros.

Es una buena alternativa para conocer como se dos con la idea de dar con el negocio de sus
maneja el mundo de los negocios en ese Pais, suefos, pero aunque sea doloroso el negocio

la compra de una franquicia que previamente de sus suenos solo existe mientras usted duer-

haya analizado minuciosamente. \ me, muchos clientes gastan grandes recursos
y tiempo de sus vidas tratando de dar con el

Revise estas diez razones bdsicas que a conti- negocio perfecto. El negocio perfecto no exis-

nuacioén les presento, para iniciar con buen pie te.

su vida y establecerse exitosamente en Esta-

dos Unidos.. @ 6- Muchos negocios nuevos cierran pronto.

No se arriesgue, los nuevos emprendimientos
fracasan antes de los tres primeros afos, estan

Al preguntarle concretamente por qué se deberian contratar las
polizas de seguros con él, Oscar nos explicé que con su dedica-
cién, la posibilidad de tener la representacion de las empresas
internacionales mas reconocidas le permite seleccionar dentro
de las mismas, las que ofrecen mejores garantias para satisfacer
las 6ptimas condiciones para sus clientes.

Nota preparada por

la redaccion ante la
visita de Oscar Reyes,
especialista de Seguros

Internacionales. 1- Usted adquiere una férmula comprobada.

oreyes@asegurainternational.com
Skype : oscargreyes, USA Mobile 1-786-663-3642

Oscar Reyes, representante de las mas importantes companias
de seguros de los Estados Unidos y algunas de Europa, ha visi-
tado nuestra redaccién para hacernos una presentacién de lo
que significan sus productos de seguros. Esta reunién se llevo
a cabo luego de su intervencion, en uno de los desayunos de
trabajo “Como hacer Negocios con USA’, -
donde surgio la posibilidad de que tan
importante tema y productos represen-
tados por él en materia de seguro, debe-
rian ser un ingrediente mas de esta Guia
que se ha integrado en nuestra revista
Negocios USA.

Oscar, ofrece asesoria sobre contratacion
de seguros internacionales de “Vida” de
“Viajes” y“Salud” para individuos, grupos
familiares o empresas que se encuentren
radicados en paises latinoamericanos.

Sus 18 anos en la comercializacion de
productos de seguros, le permitieron
obtener una gran experiencia para ayu-
dar a sus clientes tanto actuales como
potenciales a detectar sus necesidades y
presentarles alternativas para que pue-
dan disfrutar de la mejor cobertura patri-
monial.

Su poder diferenciador es muy simple, tanto antes
de contratar una péliza como después de haberlo
hecho, es ahi donde Oscar hace un seguimiento ex-
haustivo para tener a sus clientes siempre informa-
dos y notificando sobre cualquier tipo de cambio
que se pueda presentar para que sus productos se
caractericen por ser los mds efectivos.

Adicionalmente a sus actividades relacionadas con los seguros,
Oscar ayuda a planificar recursos para solventar los futuros cos-

v universitarios, a planificar pensiones

- y rentas vitalicias y de esta forma per-
mitir a sus clientes de las mas diversas
edades a enfrentar el futuro en el mejor
marco de seguridad posible.

En su website, se pueden encontrar
todos los productos ofrecidos como
también se ha creado una seccién para
facilitar cualquier tipo de consulta “onli-
ne”. Ahora a través de la Internet, y con
el gran auge de las redes sociales, Oscar
ofrece a sus clientes las mas diversas
formas de brindarles informacion, y ayu-
darles a evaluar las condiciones para un
plan integral familiar o empresarial para
cubrir todas las necesidades que hayan
surgido.

www. asegurainternacional.com
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www.negociosconusa.com

Al comprar una franquicia reconocida en el
mercado, usted estd adquiriendo todo un siste-
ma de negocios que va desde la localizacién
hasta el mercadeo satisfactorio de su produc-
to, pasando por una capacitacién adecuada.

2- Reconocimiento inmediato de lamarcay
del producto.

Los consumidores, por lo general frecuentan
los negocios con los que esta mas familiariza-
dos y en los que se siente mas cémodo. Mu-
chas veces no esta dispuesto a experimentar
conceptos que desconoce, bien sea por el mer-
cadeo que hay detrds de un producto o por el
reconocimiento generalizado que se tiene del
mismo.

3- Usted no puede experimentar.

Muchos extranjeros que buscan hacer nego-
cios en los Estados Unidos, no pueden darse el
lujo de fracasar.

4- Factor tiempo para el comienzo de un
negocio.

La mayoria de las personas que inmigran en

los Estados Unidos, lo hacen con el propésito

de iniciar un negocio. Una franquicia bien po-

sicionada en el mercado americano le ayudara

aterrizar con éxito en ése gran mercado.

5- No busque el negocio de sus suerios .
Muchos inmigrantes llegan a los Estados Uni-

DUNKIN’
DONUTS

AMERICA RUNS ON DUNKIN™"

Eat well. Play smart.

NEGOCIOSUNZ

excluidos de esta estadistica de mortalidad de
nuevos negocios, las franquicias, que tienen
un alto nivel de perdurar.

7- Dese una vuelta por los mercados .

Usted mismo haga la siguiente prueba, de una
vuelta por la mayoria de los centros comercia-
les y comercios en los Estados Unidos, cada dia
vera usted mas que los conceptos de franqui-
cias estan cada dia mas metidos en la mente y
los bolsillos del consumidor.

8- Franquicias anti-crisis.

Nombres y marcas reconocidas es lo que los
consumidores buscan en tiempos econémica-
mente dificiles y de recesion.

9- No es tiempo de retirarse.

Si no estd pensando en retirarse por ahora,
llegé el momento de tener su propio negocio,
comience con una franquicia que le ensefe
a usted como hacer negocios con los Estados
Unidos.

10- Asistencia técnicay administrativa para
su negocio.

Una buena franquicia siempre estara alli, a su
lado, para apoyarlo en el éxito de su negocio,
ellos cuentan con sistemas administrativos y
de control ya probados, y son estos sistemasy
métodos los que le garantizaran a usted que su
negocio puede perdurar en el tiempo.
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Una franquicia es una licencia que una
compania (El Franquiciante) otorga a un
Franquiciatario (usted, el inversionista)
para utilizar el nombre y marca de su
compania asi como sus ya probados sis-
temas y procedimientos. A menudo, a
mayores franquiciatarios, el nombre de
la firma toma mayor fuerza, y por consi-
guiente mas valioso se vuelve también el
negocio del franquiciatario.

Cada franquiciatario opera su negocio
de manera independiente pero siempre
dentro de los estandares de calidad y ser-
vicio del franquiciante de tal forma que
el cliente final experimente consistencia,
sin importar en donde compran los pro-
ductos o servicios de la franquicia. Esta es
la fuerza de una marca -El cliente se sien-
te seguro al hacer su compra.

Lo mas importante de entender acerca
de comprar una franquicia es esto. Cuan-
do usted compra un negocio existente,
a mayores ventas brutas, mayor es el
precio que tiene que pagar por él. Con
una franquicia, usted estd comprando
el esquema, los planos para construir Su
propio negocio, y el costo de comenzar
el negocio tiene muy poco que ver con el
resultado final o el ingreso potencial.

La ventaja de una franquicia es que usted
sabra el total de la inversion ANTES de to-
mar una decision sobre invertir en el ne-
gocio. Esto reduce el riesgo e incrementa
la seguridad de su inversion.

Las franquicias son inversiones sorpre-
sivamente accesibles. La inversién total
para la mayoria de las franquicias es entre
$25,000 y $250,000 ddlares y en muchos
casos se cuenta con financiamiento dis-
ponible.

Franquiciar es una estrategia de mercado
para obtener un segmento de merca-
do desproporcionadamente grande. Se
estima que cerca del 12% de todos los
negocios en Estados Unidos son franqui-
ciados, sin embargo, sus ventas suman el

43% de las ventas totales en el pais — jcasi
cuatro veces! Existe mas de una razén por
la que los franquiciatarios logran apode-
rarse de un segmento de mercado mayor,
en general, es porque los franquiciantes
ofrecen:

Experiencia: Las franquicias son nego-
cios que ya cuentan con unidades ope-
rando exitosamente. Esto significa que
usted puede evitar costosos errores al
inicio de sus operaciones. Entrenamien-
to: Se le ensefara todo lo que necesita
saber para comenzar a operar el negocio

Apoyo: Tendrd la ventaja de contar con
estudios adelantados sobre direccion,
mercadeo, estrategia de ventas y desa-
rrollo para estar siempre actualizado con
las cambiantes condiciones del mercado.

Reconocimiento de Marca: Las marcas
atraen mas clientes al negocio y proveen
una ventaja competitiva que negocios in-
dependientes no tienen.

Publicidad profesionalmente preparada
y bien probada puede darle una amplia
ventaja en un mercado altamente com-
petitivo. Campanas publicitarias conjun-
tas con la compania franquiciante y con
otros franquiciatarios le pueden brindar
exposicion nacional con una inversion
bastante menor que al hacerlo usted
solo.

Seleccion del Lugar: Recibird asesoria al
seleccionar un sitio y al adecuar su inte-
rior para optimizar el uso de los espacios
de una manera muy eficiente.

Rapidez y Eficiencia: El franquiciante le
ahorrard tiempo en el arranque del nego-
cio de tal forma que usted pueda comen-
zar a trabajar con clientes y compradores
de manera inmediata, en vez de tratar de
solucionar problemas imprevistos.

Simpleza: Los Franquiciantes trataran de

mantener su negocio tan simple como :

Franauicias

.‘ una gran opcion de negocios!
i

Encontrar el Negocio adecuado.

por José Torres, Director General de FranNet — Sur de la Florida

sea posible de manera que usted pueda
concentrarse en las actividades que le
daran mas dinero.

Amistad: Porque las franquicias tienden
a atraer ciertos tipos de inversionistas
con personalidades y estilos de hacer ne-
gocios muy similares, encontrard a mu-
cha gente acorde a su manera de pensar
en el grupo. Podra usted hacer nuevos
contactos que pudieran derivar en una
amistad que podria durar para toda la
vida.

ENCONTRAR EL NEGOCIO ADECUADO
EXISTEN BASTANTES OPCIONES

iHay mas que franquiciar aparte de ham-
burguesas o helados! Existen mas de 90
categorias de negocios de franquicias
con mas de 5,000 opciones de donde ele-
gir. En general, estas caen dentro de seis
categorias principales:

Comida: Es la forma de franquicia mas
visible, por lo que mucha gente piensa
que es la UNICA ALTERNATIVA. Su costo
puede variar entre $100,000 y $2,500,000
de ddlares por unidad

Servicios Automotrices: Estos incluyen
talleres de transmisiones, servicio rapi-
do de lubricado y cambios de filtro, re-
paracién de parabrisas, reparacion de
vestidura y tapiceria, laminado y pintura,
reparacién de llantas, etc. Su costo varia
entre $25,000 y $250,000 ddlares

Ventas al Detalle: Muchas de las tiendas
que vemos en los Centros Comerciales
son franquicias. Tiendas de productos
para el cuidado de la salud, accesorios
para la mujer, electrénicos, enmarcado
de cuadros, mueblerias, para nombrar
solo algunas de las multiples opciones.
Porque una tienda cominmente nece-
sita ser comprada, remodelada y con
inventario el costo varia entre $75,000 y
$250,000 dolares.
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Servicios Negocio a Negocio (B2B): Esta
categoria es la favorita para la gente que
quiere trabajar un horario de 40 horas o
menos a la semana. Las opciones inclu-
yen reclutamiento de personal temporal,
agencias de colocaciones, servicios de
impresion, capacitacién en ventas, ser-
vicios de consultoria gerencial, servicios
de limpieza y mantenimiento comercial,
y muchas mas. Debido a que no hay altos
costos de establecimiento e inventario,
su costo puede variar entre $25,000 y
$200,000 ddlares.

Servicios Personales: Puesto que estos
servicios se prestan en las oficinas o ca-
sas de los clientes, la mayoria de estas
franquicias no necesitan contar mas que
con una pequena oficina o incluso, pue-
den ser operadas desde su casa. Estas
franquicias proporcionan servicios como

Esta es solo una lista parcial de fran-
quicias que funcionan dentro de los
grupos antes mencionados:

Reparacion y servicio automotriz
Servicio y reparacion de computa-
doras

Negocio a Negocio (B2B)

Servicios Educativos

Servicios de Empleo

Anuncios Publicitarios

Impresion

Paqueteria

Servicios y productos fotogrdficos
Purificado y Filtracion de agua
Reparacién y mantenimiento de ca-
sas y departamentos

Limpieza y mantenimiento de edifi-
cios comerciales

Lavanderia

Servicios de Reparacion de Casas

Comida saludable
Jugos de frutas frescas y bebidas
vegetales
Produccién y venta de productos
alimenticios en pequeia escala:
- Pan y Galletas
- Helados
- Dulces y Chocolates
Restaurantes
Cafés
Clubes deportivos
Cosmetologia y Belleza
Salones
Salones de bronceado
Gimnasios
Cuidado de personas mayores
Cuidado de nifos
Ventas al menudeo de productos
para el hogar
Decoracién de interiores
Productos y servicios veterinarios

Como regla general, no existe practicamente un sector de negocios que no ofrezca
una franquicia. Con esta abundancia de opciones, FranNet puede explicarle los pros
y contras de cada tipo de franquicia y ayudarle a identificar aquellas que se acoplen
a sus necesidades.

José Torres sus Contactos: 305-273-0709

jtorres@frannet.com

Es el director general de FranNet, la compahia consultora lider y pionera en el mercado de asesoria
en la seleccion y desarrollo de franquicias en los Estados Unidos. La especialidad de Torres consiste en
ayudar a empresarios, inversionistas, y ejecutivos a navegar el proceso de encontrar y adquirir franqui-
cias sdlidas con sistemas de negocios exitosos.

Su empresa representa sobre 80 conceptos de franquicias en diversos sectores y han ayudado a miles
de empresarios a encontrar su negocio de franquicia ideal.

Uniting Entrepreneurs with Opportunities

lavado de alfombras y tapiceria, servi-
cios de cuidado de enfermos o ancianos,
jardineria, etc. Su costo fluctia entre
$20,000 y $150,000 ddlares.

Servicios para Nifos: Incluyen tutoria,
centros de diversiones, centros de en-
trenamiento en computacion, entreteni-
miento educacional. Su costo varia entre
$25,000 y $200,000 ddlares.

FranNet provides no-cost guidance, information and support to individuals who are interested in purchasing
a franchised business. FranNet consultants spedalize in helping their clients find the right franchise through
their exclusive matchmaking process.

There are thousands of franchise opportunities and we’'ll help you find the right one.

Jose Torres
FranNet of Miami

305-273-0709

jtorres@frannet.com

www.frannet.com/jtorres

FRAN, 'z

LOCAL. TRUSTED. FRANCHISE EXPERTS.
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“Cada dia es mds evidente que.la,comu-
“nidad hispana en Estados Unidos es.la
quetiene la mds alta tasa de crecimien-
to demogrdfico y economico.-Por'ello es

_esencial aprender-bien.a manejarstodos

los resortes.que mueven los mecanismos
mercantiles.y dominar los complejos ca-
minos de la-Ley que rige'lainmigracionen
este Pais para queconstruyasu vida y ne-
gocios dentro.de la mds estrictalegalidad
en Estados Unidos” asi se inicia nuestra
conversacion con este dindmico abogado
venezolano.

Entrevista

a Jesus Aveledo

Creador del Seminario: Como hacer Negocios con Estados Unidos

por Rosa Uztariz

Jesus Antonio Aveledo nacié en Las Vegas, Nevada, Estados Uni-
dos de America. Es licenciado en derecho por la Universidad
Catdlica Andrés Bello, en Caracas, Venezuela. Cursé postgrados
en Instituciones Financieras Internacionales, Banca y Finanzas,
Administracion de Empresas y Mercadeo Financiero.

Casi desde su graduacion se dio cuenta de la necesidad de esta-
blecer un sistema de asesoria para quienes desean establecerse
y/o hacer negocios en Estados Unidos. Actualmente es director
de la Firma Negocios USA, con sede principal en Miami y ofici-
nas asociadas en Caracas, Buenos Aires, Ciudad de México, La
Paz, Guayaquil y Santiago de Chile.

Jesus Aveledo actualmente es Director de la cdAmara Venezo-
lana Americana de Comercio, con Sede en Miami, Florida, tam-
bién dirige nuestra revista Negocios USA dirigida a todos los
hispanos que hacen Negocios en este inmenso pais .

En Nuestra Entrevista nos manifesté “Uno de los aspectos mds
importantes es que este Pais es el que mayores y mejores opor-
tunidades ofrece a los emprendedores, pero también el que re-
quiere mayores niveles de legalidad en todas las tramitaciones.
Por ello es indispensable contar con ayuda experta en el proce-
so de arranque de las operaciones”

Hace mas de 16 anos, este joven abogado tuvo la idea de co-
menzar un seminario educativo para las personas que desean
iniciar negocios en Estados Unidos, lo hizo en Venezuela y ya
ha logrado repetir sus éxitos iniciales en América Latina. Estos
seminarios incluyen sesiones practicas con profesionales en las
diversas fases del negocio, desde los abogados licenciados en
Estados Unidos entendidos en los complejos vericuetos de la
ley y la practica inmigratoria hasta los contadores que se encar-
gan de dar forma corporativa y contable a las ideas del cliente.

Mads de cien mil personas han participado en este semi-
nario en diversos paises del Continente Americano, sobre
todo en Venezuela, donde cerca de 43 mil interesados se
han hecho parte de este gran esfuerzo colectivo.

El abogado Aveledo Urdaneta, que ha dedicado 23 anos de su
carrera a este tema y tiene acumulada la experiencia de miles
de casos que ha conocido personalmente, insiste en que la con-
dicién indispensable para tener éxito en los negocios en Esta-
dos Unidos es proceder legalmente y tener cuidado de cumplir
con las leyes y reglas que rigen las actividades mercantiles en
ese Pais. No hay sustituto adecuado para un consejo de profe-
sionales y éso es lo que se ofrece en el Seminario.

También su experiencia deportiva en la practica del Polo lo rea-
firma en su posicion de que aun los mayores riesgos pueden

afrontarse si se toman las debidas precaucionesy se dispone de
los mejores y mas seguros equipos, eso hace en su practica de
este arriesgado deporte y . esta es parte importante de su filo-
sofia profesional, Aveledo ha logrado reunir a los mejores pro-
fesionales en el area de hacer negocios en los Estados Unidos
y los ha presentado como un equipo de alta competencia en
los seminarios Negocios con USA , y son quienes lo ha acom-
pafnado alo largo de estos diez y seis aflos de presentaciones de
seminarios en latinoamérica .

Aveledo es un amante de los deportes, en especial los depor-
tes equinos, ha escogido como pasion deportiva la practica del
polo, deporte que practica en la Argentina, actualmente se en-
trena para participar en el campeonato de polo de los Estados
Unidos, en Palm Beach .

A lo largo de 23 afos de ejercicio profesional Jesus Aveledo ,
ha acumulado una vasta experiencia que ha plasmado en dos
libros, el primero de ellos, “Cémo hacer negocios con Estados
Unidos’, del cual se han hecho ya doce edicionesy, el segundo,
“Su Pasaporte a Estados Unidos” que va por la octava edicién.
Esta popularidad es un tributo a la seriedad con la cual trata
los diversos aspectos de una realidad compleja, estableciendo
principios claros y ofreciendo explicaciones basadas en la Ley
y en la experiencia repetida, con férmulas probadas y compro-
badas.

Nuestro entrevistado nos confia que esta terminando un tercer
libro, en el cual desarrollard uno de los temas mas comentados
en sus obras anteriores, el analisis de los errores mas comunes
que cometen los hispanos cuando tratan de hacer negocios en
los Estados Unidos.

El creador de esta fructifera idea insiste en que la comunidad de
tradicion hispana en los Estados Unidos es la que tiene el ma-
yor crecimiento y ofrece muy buenas perspectivas para realizar
negocios rentables. Pero para lograr éxito en esta empresa es
absolutamente indispensable cumplir con todos los requisitos
legales y obtener la asesoria adecuada en los diversos campos
del Derecho; el de inmigracion, el mercantil, el financiero, el
de mercadeo, contabilidad y materia impositiva, para que pue-
da llevarse a cabo dentro del marco legal y con la mejor pers-
pectiva de éxito a corto, mediano y largo plazo, sélo asi lograra
aprovechar la diversidad étnica, la pluralidad y el respeto a las
minorias, que son elementos fundamentales del excelente cli-
ma de negocios estadounidense.

Recomienda consultar su pdgina web: www.negociosconusa.com
a la que, gratuitamente acuden miles de personas diariamente,
© para encontrar la forma de no cometer los 20 errores mds comunes
» de los hispanos al hacer negocios con Estados Unidos y los articu-
i los de mas actualidad para hacer negocios en USA.
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Entrevista a Carmelo Trimarchi

Una vida dedicada al mundo de eventos deportivos y

a eventos deportivos en el mundo.

Después de observar la tierra desde las alturas
como piloto durante mas de 35 afios, Carme-
lo Trimarchi no quiso abandonar un estilo de
vida que habia decidido llevar, especialmente
acostumbrado a trabajar con gran precision,
responsabilidad y cuidado en cada una de sus
acciones diarias. Al acercarse a la tierra nueva-
mente, pudo lograr su suefo de seguir trans-
formando su pasién por el deporte y la exce-
lencia de servicio, incursionando en el mundo
de los negocios. Primeramente cred una exito-
sa empresa de “Charters”y actualmente dirige
personalmente su increible iniciativa que lleva
el nombre de Grand Prix Tour agencia de viajes
especializada en la organizacion, planificacién
y venta de viajes a grandes eventos deportivos
a nivel mundial.

Con contactos directos con gran cantidad de
agencias de viajes latinoamericanas, Carmelo
organizo6 durante 11 aflos eventos que le per-
mitieron situar su empresa como la Agencia
Nro.1 en turismo deportivo entre los que se
destacan mas de 90 viajes a carreras de Formu-
la Uno, 20 viajes a los clasicos de Futbol Espa-
fol, Italiano y Partidos de Champion League,
varias series del Caribe, Clasico mundial de
Béisbol, Copa América en Venezuela, ademas
de ser la primera agencia en su pais en ser
certificada con la exclusividad de ventas para
el mundial de Futbol de Alemania 2006 y Sur
Africa 2010.

Trabajando para la Copa América en el corrien-
te afno (2011) Carmelo Trimarchi nuevamente
tomo la delantera logrando resultados bien
concretos para mover entusiastas clientes a
visitar Argentina.

Dentro de Grand Prix Tour los deportes tienen
un lugar de preferencia y también los even-
tos que se realizan en los mas diversos lugares
y con sus viajes de coordinaciéon con presen-
Cia en mas paises, esta empresa ya tiene un
renombre internacional que es sinébnimo de
excelencia, oportunidad y en especial de gran
impacto dentro de toda la comunidad latinoa-
mericana para estar presente en el mundo de
los deportes.

Cuando se le present6 el proyecto de la re-
vista denominada NegociosUSA, otra de las
iniciativas de Jesus Aveledo su creador, y gran
amigo de Carmelo, él incondicionalmente
quiso ser parte proactiva de la misma ya que
cuando mueve este grupo de gente por temas
de deporte por ejemplo a los Estados Unidos
hay un gran porcentaje de los que viajan, o
sea los que forman parte de los grupos que él
organiza, que estdn deseosos de aprovechar
oportunidades de negocios de todo tipo y eso
es también un “Valor Agregado” muy especial
que se brinda a través de esta empresa.

Con Alemania 2011 fatbol femenino, Mundial
Formula 1, El Master de Golf PGA Tour, Copa
América de Futbol Argentina 2011, Moto GP, el
cldsico de la liga y demas esté decir la Copa del
Rey en Espafa donde nuevamente se enfren-
tan Barcelona y Real de Madrid en el mes de
abril, Grand Prix Tour permite a sus clientes co-
nocer los mas encantadores lugares del mun-
do a través de grandes eventos de deportes.

Cada evento en el que participan, cada grupo
que se logra integrar es tan solo una forma
muy especial de brindar un servicio inolvida-
ble que no tiene sélo la firma de Grand Prix
Tour, sino la participacién directa de Carme-
lo Trimarchi su creador, quien personalmente
pone una increible dosis de entrega para se-
guir logrando el nivel de excelencia en todo lo
que ofrece y que logra concretar con una vi-
vencia directa en los mas reconocidos eventos
deportivos. Los productos que ofrece Grand
Prix Tour son usados por empresas como fuer-
za de Ventas, incentivos y promociones.

Ahora con la gran experiencia acumulada se
comienza a dar un nuevo servicio integrado
incluyendo viajes a congresos y convenciones,
campanas internas o cualquier otro que las
empresas necesiten.

La Vision de ser la empresa lider en Hispa-
noamérica y brindar siempre a sus clientes al-
ternativas de turismo para asistir a los mas im-
portantes eventos deportivos a nivel mundial
se estd cumpliendo ampliamente.

GUIA PARA HISPANOS - 2011 / Edicion Latinoamérica

S o ]

-

“N° 1 en Turismo Deportivo

2011

CONOCE EL MUNDO A TRAVES DEL DEPORTE



DEPORTES

K] Polo

y el mundo de los negocios, una pasion

Con el Auspicio de:
(

TOURS

compartida por Jesus Aveledo

Para el abogado Venezolano Jestis Aveledo, los deportes extremos, de

altas velocidades y riesgo como la aviacion acrobdtica, los de motor y
en especial el polo, son su pasion.

[\
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Este ultimo, el Polo, que practica con frecuencia,
se ha convertido en una actividad que combina
con los negocios y con el ejercicio de su profe-
sion. Este reconocido abogado con amplias re-
laciones en Latinoamérica y Europa , es quien
hace dieciséis anos cre6 en el entorno hispano,
el reconocido seminario “Cémo hacer negocios
\ _ con Estados Unidos”
"y ahora quiere lle-

. var el polo a otro

nivel.

N
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De izquierda a derecha: Marc Ganzi, Gonzalo Piere

Adolfo Cambiaso, el Polista Numero Uno del mundo y Jests Aveledo

Su experiencia deportiva en la practica
de este deporte lo reafirma en su filoso-
fia para los negocios, donde nos expresa,
que aun asumiendo grandes riesgos és-
tos se pueden minimizar si se cuenta con
los profesionales y equipos de trabajo
apropiados y se es cauto. Jesus Aveledo
ha logrado alcanzar unos resultados que
si responden efectivamente a las metas
inicialmente propuestas por sus clientes
en sus negocios.

Jesus Aveledo, intenta vincular los nego-
cios con el deporte equinoy comenta: “Yo
siempre estuve vinculado con el tema de
los caballos, dado que mi familia paterna
ha tenido haras de caballos de carrera .

Pues ahora que estoy un poco mas adul-
to e inmerso en el maravilloso mundo de
los negocios internacionales, ellos y mis
relaciones en la Argentina y en los Esta-
dos Unidos me han acercado al mundo
del polo profesional. Tengo parte de mi

familia que vive en Argentina, lo que me
lleva de la mano a este deporte y tam-
bién por mi entrenador personal en Ar-
gentina, Santiago Hernando, quien es un
profesional del polo y cuenta con un alto
handicap. Juega en Inglaterra y los Esta-

s Aveledo

R

dos Unidos, me ha
involucrado en este
maravilloso proyec-
to de crear un tour
mundial de polo.

“El polo es un de-
porte de alto riesgo
con caballos que
se desplazan a una
velocidad impresio-
nante , y debo decir
que el polo me hace
bien para el stress,
para bajar las ten-
siones de mi traba-
jo y su practica me
aisla de los problemas del alto volumen
de mi trabajo profesional que me toca de-
sarrollar en varios paises, lo que me lleva
casi permanentemente a estar entre un
pais y otro.

Este deporte y lo que significa para mi
trabajar en equipo en la cancha y en mi
red de negocios y clientes me han pro-
porcionado las habilidades necesarias
para conducir con éxito ambas activida-
des. El mundo de los negocios y el del
polo comparten similitudes en cuanto a
que hay que tomar decisiones y asumir
riesgos y por la velocidad con que se de-
sarrollan ambos, ademas de que el polo
es un deporte de equipo al igual que en
mi profesién, un equipo cliente-abogado.
Soy un ferviente apasionado del trabajo
en equipo ,alli radica el éxito de mis Clien-
tes, los cuales he rodeado de mi equipo
profesional y de mi red de negocios.

Junto a Santiago Hernando, mi entrena-

dor personal de polo, queremos crear un

“Tour de Polo Profesional” en los Estados

Unidosy si es posible a nivel internacional,

para darle a este deporte mas difusién en

los medios y comercializar la mercancia
relacionada con esta
actividad al estilo de
otros deportes.

Me gustaria que el
polo fuera mas cerca-
no al publico, que la
gente pueda disfrutar
el juego desde dife-
rentes angulos como
en el béisbol y en el
futbol o en la formula
uno, involucrar a la
televisién y al turismo
alrededor de este de-
porte . Estos son algu-
nos de los objetivos,

INEGOCIOSUN .

recalcé Jesus Aveledo en una entrevista
con el editor de la revista Negocios USA,
en sus oficinas del despacho internacio-
nal de abogados en Miami, Florida.

Hoy en dia el polo se juega en clubes
privados en Europa, Estados Unidos, Ar-
gentina y Asia, él va a por mas y enfatiza:
“Quiero para el polo el mismo concepto
del Red Bull Air Race”, una competencia
de acrobacias aéreas que es muy cono-
cida en Europa. Se ha hecho muy popu-
lar en estos ultimos afos a pesar de su
reciente estreno, hace aproximadamen-
te unos ocho anos. Este evento atrae a
multitudes y esto es lo que quiero para el
polo. Por exhibicién acuden hasta un mi-
ll6n de personas!

El proyecto estd programado para co-
menzar en los Estados Unidos en la tem-
porada de polo 2013 - 2014. Ahora esta-
mos buscando los patrocinadores y los
miembros de los equipos, que es la tarea
mas dificil. Creo que sumando a los patro-
cinadores ya existentes, otras marcas que
deseen tener presencia en el Mundo del
Polo, podremos colocar este deporte en
el mapa mundial.

En cuanto e los jugadores, aspiramos a
que sean profesionales y de alto handi-
cap, vendria a ser como la final del polo
en Argentina, el Abierto de Palermo, don-
de cada equipo participante tiene un 40
de handicap. Sabemos que el equipo tie-
ne un patrén quien paga a cada uno de
sus jugadores, no queremos que solo el
patrén esté presente como Unico direc-
tor sino que el grupo esté financiado por
grandes corporaciones como lo estan
otros deportes que ganaron su prestigio
y fama a nivel internacional. Y el polo en
este sentido no puede ser menos’, finalizd
Jesus Aveledo.

Actualmente Jesus Aveledo se entrena
en la Argentina y en los Estados Unidos,
donde aspira participar con su equipo en
las futuras ediciones del campeonato de
polo de los Estados Unidos .

Desde todo el equipo de redaccion de
nuestra revista Negocios USA, le desea-
mos mucha suerte a Jesus Aveledo en
este arriesgado vy dificil deporte que ha
escogido como reto personal y de nego-
cios.

Suerte en la practica de este glamoroso
deporte mundial y mucha suerte en los
Negocios de sus clientes , le deseamos a
este emprendedor abogado venezolano.
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Hace poco se dio fin a la versidn 45 del Super Tazén en los Es-
tados Unidos, un evento que genera millones de délares para
los equipos, sus jugadores, los apostadores y la televisién. Los
minutos en el espacio estan parcelados estratégicamente y se
calcula que 30 segundos de publicidad estaban cotizdndose en
3 millones de dolares.

Como todo, estas ganancias tienen un efecto dominé en el co-
mercio. Los deportistas exitosos conocen muy pronto su valor
cuando alcanzan renombre, ya sea por su calidad, por su fisico y
si a esto se suman las dos cualidades, rapidamente son contra-
tados por las marcas mas famosas.

Ignacio “Nacho” Figueras, el atractivo y talentoso jugador de
Polo argentino ademas de ser el hispano favorito de Ralph Lau-
ren, para una linea de fragancias y ropa. A los 33 afos, millo-
nario, gran deportista, padre de tres hijos, vive feliz en su ha-
cienda en las afueras de Buenos Aires, desde donde traslada sus
caballos fina sangre para los juegos de Polo en los clubes mas
selectos del mundo. Y como nada viene solo, la marca de auto-
moviles alemana Mercedes Benz puso su lente para estampar
su figura junto al fabuloso modelo SLS.

Los jugadores de futbol, como David Beckham, junto a Cristia-
no Ronaldo, Rafael Nadal y Roger Federer en el tenis, Lebron

1arcas...

... Invierten millones

en el deporte
por Angélica Willard

Exitoso jugador de Polo Nacho
Figueras imagen de Mercedes
Benz y Ralph Lauren

+ James en el baloncesto y Alex Rodriguez en el béisbol, entre

i algunos, nos dan una idea como con contratos millonarios en el
deporte son figuras favoritas de marcas como Nike, Adidas por
nombras algunas, para sumar otros cuantos délares o euros a
su abultada cartera.

Los eventos masivos y la imagen junto a la marca impactan de
manera espontanea y silenciosa en el consumidor. La publici-
dad se refleja cuando nifos y adultos fanaticos, compran en las
tiendas, “esa” marca de zapatillas, camisas, gorras, guantes, toa-
llas, y marcas de autos, para seguir la saga de su lideres. Todos
dispuestos a pagar determinadas sumas para lucir al estilo de
sus idolos.

Pero todo es un trabajo de afos para muchos deportistas. Na-
cho Figueras comenz6 su pasion por los caballos a los 9 afios de
edad y a los 20 ya era un gran polista, cuando fue descubierto
por un fotégrafo en Estados Unidos. “Descubri que podia hacer
un dinero extra’, dijo en esa oportunidad a los medios, y co-
menzd a modelar para Ralph Lauren en el 2000, luego ya fue la
imagen de Ralph Lauren Black Label en el 2005, y desde el 2009
ya tiene un contrato como imagen para las fragancias World of
Polo, Polo Black, Polo Blue and Polo Modern Reserve.

Asi mismo el equipo de Polo Black Watch tiene auspicio de la
marca Ralph Lauren, todo un éxito, de la mano con el deporte.

..to Miami.

Welcome back...

‘ por Juan Carlos Murillo, Fortune International Realty

Miami esta de regreso, desde mediados del 2009, en la capital del Sol se empezé a sentir un

ambiente semejante al de la primavera después de un terrible invierno.

Ahora, ya arrancamos el 2011 y es definitivo, los indicadores
econdémicos, reportes de prensa y los propios hechos conclu-
yen que tiene sentido de nuevo invertir y hacer negocios en
esta ciudad que se ha transformado en una hermosa metrépo-
lis moderna, llena de oportunidades y con las puertas abiertas
para recibir capital extranjero.

El mercado de Bienes Raices experimenta un resurgimiento
con mucha energia y algo muy positivo estd ocurriendo, los
nuevos compradores, en gran parte extranjeros, son individuos
o fondos de capital que cierran la compra al contado en un alto
porcentaje, sin préstamos hipotecarios y absorben inventario
con mentalidad no especulativa, sobre todo en el caso de indi-
viduos y familias que piensan en invertir a largo plazo.

La demanda actual es muy firme y esta solvencia de comprado-
res fuertes permite estabilizar el mercado, regularizar el funcio-
namiento de los condominios y regularizar la recaudacion de
impuestos a la propiedad que tanto necesita una ciudad para
su buen funcionamiento. También es un punto muy positivo
ver de vuelta los cierres con créditos hipotecarios, los bancos
estan trabajando, las tasas de interés siguen muy bajas, las per-

sonas, incluyendo extranjeros, obtienen un préstamo porque
realmente califican para obtenerlo, sencillamente pueden de-
mostrar ingresos y capacidad de pago.

Estados Unidos ha desplazado a China, Brasil y otros paises
como el pais preferido para la inversién y la ciudad de Miami
vibra. Las ventas de inmuebles pendientes reflejaban segin un
reporte de Septiembre del 2010 un aumento del 28.6 por ciento
en comparacion con el mismo mes del 2009, en Miami - Dade,
1,039 unidades cambiaron de mano sélo en el mes de Noviem-
bre del 2010, un asombroso 37.7 por ciento por encima del mes
anteriory un 71 por ciento por encima del mismo mes del 2009,
la venta de casas unifamiliares también subieron en Noviem-
bre en un 24,4 por ciento con respecto a Octubre. Un informe
reciente, establece que se han vendido el 85% de los condo-
minios construidos desde el 2002, 41,258 condominios se han
vendido desde South Beach hasta West Palm Beach, gran parte
en la zona del Downtown de Miami donde se vendieron 3,675
condominios en el 2010, un 57 por ciento por encima del 2009.
Es evidente que el mercado y el ambiente estdn cambiando y
ha llegado la hora de reaccionar para aquellos que todavia es-
peran el momento.

Si desea invertir en USA, le invito a contactarnos...
Somaos un equipo de profesionales que le van a asesorar en todos los procesos de inversion.

llos

Asesorar a extranjeros es nuestra especialidac en todo lo relacionado a la compra, venta y rentas
a corto y largo plazo de inmuebles en el centro y sur de Florida.

20 anos de experiencia, hacen la diferencia.

Fortune International Realty Brickell, Inc.

1390 Brickell Ave. #104 1 Miami | FL 33131 0ff: 305.400.6393 | Fx: 305.400.6394

@micasaenflorida

Juan Carlos Murillo REALTOR®-Associate
Cell: 305.332.5804 | email: jcmurillo@fir.com

Linea Directa en Venezuela (212) 720.5287

&1 mi casa en florida
www.JuanCarlosMurillo.com | www.fir.com
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La Actual Economia
Norteamericana

Muy probablemente este es el Momen-
to en que la Economia de EEUU requiere
mas de la inmigracion y de sus inversio-
nes. Aunque algunos factores indiquen
que estamos saliendo de la recesién, mu-
chos otros tales como la debilidad del d6-
lar, la situacion de las instituciones finan-
cieras, la industria de bienes raices vy el
desempleo, parecen indicar lo contrario.
La situacion econdmica actual se traduce
en una magnifica oportunidad para los
extranjeros que desean invertir en EE.UU.
y conseguir una visa de residencia, cate-
goria EB-5 que ofrece la Ley de Inmigra-
cion.

Todos los afos muchos inversionistas
latinoamericanos se acercan a nuestras
oficinas para ver qué posibilidades tie-
nen de establecerse legalmente en los
EEUU y una vez que estudiamos su perfil
podremos indicarles cudl es la categoria
mas apropiada para radicarse junto con
su familia y emprender sus negocios, in-
version, etc, en este pais.

La categoria de residencia EB-5 es la via
para aquellos que deseen obtener su
residencia y al mismo tiempo aprove-
char las oportunidades de negocios y
de inversion. La Agencia de Inmigracion,
Servicios de Inmigracion de USA, (Uni-
ted States Citizenship and Inmigration
Services) otorga residencia a personas
que inviertan como minimo un millén de
dolares y creen 10 empleos en al menos
dos anos de operaciones. Uscis tiene una
cantidad de 10.000 residencias disponi-
bles al afo por esta importante via y que
nosotros consideramos como una exce-
lente oportunidad para los Empresarios
e Inversionistas de otros paises, en espe-
cial de Latinoamérica.

Esta categoria no es nueva, fue creada en
1990 con el propdsito de estimular la eco-
nomia, crear empleos y aumentar el ca-
pital de inversién en los Estados Unidos.
En los aflos 2000 y 2002 la Ley fue modi-
ficada para crear un programa adicional,

recientemente se implementé uno para
empresarios que deseen invertir 500.000
délares en planes certificados por USCIS.
Estos proyectos son conocidos como “Re-

+ gional Centers” y existen aprobados en

California, lowa, Washington, Louisiana,
Vermont, Florida, Nueva York y Hawai. De
las 10.000 residencias disponibles, 5.000
estan reservadas para este Programa.

 En la economia, un periodo de recesion
' también suele serlo de grandes oportuni-

dades de negocios, son estos los momen-
tos que no dejan pasar los verdaderos
emprendedores. Muy especialmente en
los EEUU existen oportunidades reales,
legales y seguras desde el punto de vista
migratorio para invertir con éxito y ob-
tener ganancias tanto financieras como
migratorias.

Hay proyectos de construccion comer-
cial, donde el interesado se puede asociar
con otra empresa que tenga un plan en

' proceso. Incluyen centros comerciales,
» edificios residenciales y hasta hoteles y

resorts para esquiar. Lo ideal es que el
inversionista se asesore con una firma de

' abogados especialistas en inmigracion y

en negocios para evaluar las posibilida-
des que les brinda la Ley, estudiar cudles
se ajustan mejor a cada caso en particular

' y que los abogados le confirmen la exis-
! tenciade los Regional Centersy otras vias

para establecerse legalmente en USA. Si
el interesado prefiere controlar su inver-
sion, dirigir las operaciones gerenciales o
sencillamente no le interesa el Regional
Center, la opcién es la inversion tradicio-
nal de un millén de ddlares.

Cuando la aplicacién llegue a la oficina de
USCIS la decisidon puede demorar desde
algunas semanas hasta seis meses. Una
vez aprobada su aplicacién, el inversio-
nista, su cényuge e hijos menores de 21
anos no casados pueden ingresar como
residentes a los EEUU. La residencia es

Excelente oportunidad para los inmigrantes-inversionistas de todas
partes del Mundo, en especial para los Latinoamericanos.

sidencia condicional) y la renovacién es
sencilla, sélo tiene que demostrar que la
inversion todavia existe y de inmediato le
renuevan la residencia (permanente) por

1 cinco anos mas.

El Departamento de Seguridad Nacional
ha reportado un Incremento en el otor-

' gamiento de este tipo de residencia por
' la via de este programa para la economia

' americana

reportd que inversionistas
consiguieron su residencia permanente

+ o0 condicional, de ellas fueron obtenidas

por medio de una inversién minima de
un millén de ddlares, otro con inversion
de 500.000 ddlares en un “Regional Cen-
ter” y otros gracias a una inversién de
uS$s500,000 en una zona de alto desem-
pleo.

' Para que un inversionista pueda obtener

la residencia EB-5, no sdlo debe tener los
fondos disponibles sino que necesita do-
cumentar la fuente de sus ingresos. Entre

' los documentos que tiene que presentar

estan los impuestos y cuentas bancarias
de los ultimos cinco afos y un reporte
financiero detallado del valor de los acti-

 vos de la empresa. Si los fondos resulta-

' aprobada inicialmente por dos afos (re- |

ron de la venta de una propiedad, tiene
que demostrar que la venta efectivamen-
te transcurrio. En ciertos casos, el capital
que el inmigrante va a invertir puede pro-
venir de una donacién pero siempre se
debe confirmar su procedencia.

Asi, las puertas estan abiertas para los
inversionistas inmigrantes que busquen
obtener una residencia en los EEUU. Pue-
den invertir en cualquier estado y no tie-
nen que vivir en el lugar donde realizan
su inversién. Animese a consultar con los
especialistas, este es el camino para es-
tablecerse legalmente como residentes
permanentes. Las oportunidades existen
y la Ley las pone a su disposicion, sélo
es cuestion de planificar y asesorarse con

' profesionales adecuados.
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Ventajas del programa EB5

Residencia para usted, su cényuge y todos sus hijos solteros
menores de 21 que no hayan contraido matrimonio

SN

Tiempo de aprobacion de la visa mucho mas rapido
El inversionista puede residir y trabajar en cualquier lugar en
Estados Unidos

Después de cinco anos, el inversionista y su familia
pueden aplicar por la Ciudadania de los EE.UU.

L AKE BUENA VISTA

) Y 77 2
L(O/l)&jwc )//(i(f/’ 6/6 )

www.eb5greencardusa.com

CENTRO REGIONAL EBS (Totalmente aprobado por USCIS)
LAKE BUENA VISTA RESORT VILLAGE & SPA
Orlando - Florida

Ventajas del programa de inversion

Centro Regional cumple con todos los requisitos
exigidos por el Servicio de Ciudadania e Inmi-
gracion de los Estados Unidos (USCIS)

El monto de la inversion es solamente de $500,000

Los 10 puestos de trabajo (requisito indispensable
para obtener la residencia permanente) estan pre-
aprobados para cada uno de los inversionistas

No somos un proyecto en pre-construccion esta-
mos totalmente desarrollados y operando exitosa-
mente desde hace mas de 4 anos

El inversionista percibe ingresos mensuales por
concepto de la renta de su propiedad inmediata-
mente al ser pre-aprobada su aplicacion

El EB5 es la via mds rapida y directa de obtener la
residencia permanente en los Estados Unidos a
través de una inversion pasiva

Para una informaciéon mas detallada favor
llamar a Rhayza Rosias o Elizabeth Arnaud
Directoras EB5
407-432-8903 0 407-398-4954
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Después de varios afios de haber parti-
cipado activamente en nuestra cdmara
como Directora, como primera Vicepresi-
dentay a partir del mes de diciembre del
2010 como Presidenta, me siento mas
que orgullosa de estar al frente de tan
activa y reconocida organizacién y de te-
ner la oportunidad de hacer algo especial
para nuestra comunidad.

En nuestra cdmara todos sus directivos
hacen un increible esfuerzo por asistir
a los miembros, que sobrepasan ya los
100, vy a las instituciones y empresas
asociadas, a encontrar la solucién que
necesitan para mejorar sustancialmente
el desarrollo de todas sus actividades ge-
renciales, su competitividad y para cum-
plir con sus metas fijadas. Es decir, cum-
plir con nuestra misién de “Ser el enlace
entre su actividad comercial y los Estados
Unidos”

A través de nuestras reuniones para re-
lacionar a nuestros miembros y amigos
(Networking) nos comunicamos directa-
mente con nuestros miembros y organi-
zamos ademas una serie de cursos, semi-
narios, reuniones de trabajo y desayunos

Fotografias cortesia de
Biaggio Correale

para desarrollar una agenda conjunta,

donde completamos investigaciones,
estudios de mercado y llegamos a todos
los que tratan de hacer negocios con los
Estados Unidos y necesitan algun tipo de
apoyo. Desde la formacién general para
directivos de pequeias empresas hasta
ayudar a crear eficientes Planes de Nego-
cios, la cdmara provee una de las formas
mas efectivas y directas se ser parte de
estos cambios que estamos viviendo.

Hemos hecho un convenio con “Nova
University” y la Universidad Ana G.
Mendez para programar actividades de
desarrollo gerencial, asi como como la
Organizacién Action Coach y estamos
planificando para este ano organizar un
evento conjunto, trayendo a un especia-
lista de Harvard University para ofrecer
en el drea de Miami uno de sus recono-
cidos seminarios de desarrollo gerencial.
También estamos en contacto con direc-
tivos de otras cdmaras para aprovechar
sus experiencias y lograr acuerdos que
brinden més informacién y posibilidades
de intercambios a nuestros miembros.

Estamos en la actualidad avocados a de-

34n-American
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Venezuelan-American
Chamber of Commerce
of the United States

1600 Ponce De Leon Blvd, Suite 1004

Coral Gables, FI 33134 - Phone: 786.350.1190
Mobile: 954.226.2882 - Fax: 786.350.1191
www.venezuelanchamber.org

sarrollar un nuevo Directorio o Anuario
de la Cdmara donde esperamos tener un
elemento mas de acercamiento y de ayu-
da para todo el que lo necesite. Seguimos
creciendo y eso es en base a la confianza
que se ha podido lograr a través del tiem-
po y yo espero seguir el paso de mis an-
tecesores para continuar interactuando
con todos los que se acercan a nuestra
organizacion.

El recibir la invitacién de formar parte en
esta revista NegociosUSA, una guia tan
especial para hispanos, lo veo como una
magnifica oportunidad para sumar mas
esfuerzos y llegar de la mejor forma posi-
ble a ayudar a todos aquellos que desean
hacer negocios con los EEUU.

Con los eventos que se organizan con
el tema “;Cémo hacer negocios
con USA?” mas nuestra reunio-
nes mensuales de “Networking”y
nuestras periédicas comunicacio-
nesy “Newsletters’, no tenemos
duda que tanto nuestros miem-
bros activos como los potenciales
sienten que los estamos acompa-
Aando en todas sus iniciativas de
negocios y les ayudamos no sélo
a instalarse, sino ya una vez en el
mercado, a estar preparados de
la mejor forma posible para cum-
plir con sus metas fijadas. Es de-
cir, que “somos el enlace entre su
actividad comercial y los Estados
Unidos.”

Nueva directiva de la
Cdmara
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SBA Airlines vuela diariamente en la ruta Caracas-Miami brindandoles el
mejor servicio a bordo. Ademas, le ofrecemos conexiones con Madrid,
Tenerife, Panama, Quito, Guayaquil y, proximamente, Bogota.

'?Bz})c% e

Para todos los sentidos

www.shairlines.com

Address: 9600 NW 25th St. 1st Floor Doral, FL 33172 Ph: 786-437-1800 / Toll Free: 1-866-213-2457
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Para Bienes Raices Residenciales - Mito o Realidad

Entrevista con el Sr. Raul A. Vidal, Senior Vice President Residential Real Estate Lending. Espirito Santo Bank

B\

Enlaentrevista con el editor de esta revista el Sr. Raul V. Vidal, quién
aparece en la foto junto a la Sra. Marcela Astralaga, Gerenta de
Desarrollo de Ventas y Marketing, tuvo la gentileza de contestar
algunas preguntas formuladas a fin de aclarar que es lo que estd
haciendo su Banco en el drea de préstamos para Bienes Raices
Residenciales.

P /Qué experiencia posee el Banco en
\=_=J Bienes Raices Residenciales?

- Espirito Santo Bank en Miami ha sido pionero desde
principios de los aflos noventa en trabajar con extranjeros y
darles acceso a préstamos para vivienda propia y de inversiéon
en bienes raices residenciales. Tenemos una cartera de mas de
$150 millones de dolares y queremos seguir creciendo.

;Por qué se dice que los bancos no dan dinero
(=*-N para préstamos en general?
~“# Se habla mucho de las limitaciones que ponen hoy en
dia los bancos para dar préstamos. Mucho de esto estd
determinado por nuevas regulaciones las cuales el banco tam-
bién debe respetar. También estamos trabajando con criterios
de crédito mas exigentes, para proteger al banco y los clientes.
Lo importante es identificar un banco que sea socio de sus cli-
entes y ofrezca los conocimientos para facilitar el proceso y tra-
ducir las reglas del juego en una experiencia positiva para los
clientes.

Hoy en dia es muy comun
que trabajemos con “cash
buyers’, inversionistas que
compran propiedades en
efectivo, ellos también
buscan la ayuda del banco
para apoyarse en el pro-
ceso de compra. Muchas
veces les puede interesar
un refinanciamiento de la
propiedad adquirida en
efectivo, para rescatar el
capital invertido. Somos
muy flexibles y tratamos
cada situaciéon con mucha
particularidad.

;A quiénes van
(=*-N dirigidos sus
<& préstamos?

El banco tiene cli-
entes domeésticos, inter-
nacionales y extranjeros
radicados en Miami. Suele
suceder que los clientes
que se incorporan a nuestra cartera, se convierten luego en
nuestros mejores representantes de ventas y son los que mas
nos refieren a nuevos clientes.

Todo inversionista con deseos de invertir en Bienes Raices
Residenciales tiene desde ya la puerta abierta en nuestro ban-
co y tan solo necesita una entrevista para dar en conjunto el
primer paso. Al banco le interesa trabajar con extranjeros que
estdan moviendo capital a Miami. Buscamos un “partnership”
y estamos a disposicion para atenderles con su préstamo y
demads servicios financieros.

_ ;Cudnto se tarda normalmente en conseguir
.;:_5'3 un préstamo?

- Desde el momento que se presentan todos los documen-
tos al banco, el proceso en general es bastante rapido. Es posi-
ble conseguir un cierre en 30-45 dias. Nosotros llevamos a cabo
una entrevista conjuntay a partir de ese momento nuestros ofi-
ciales le dan apoyo a lo largo de todo el proceso de evaluacién
y “under writing” para llegar a hacer el cierre del préstamo.

Si el inglés no es su primer idioma, no debe preocuparse,
pues nos especializamos en trabajar con extranjeros y trabaja-
mos con documentos en espanol. portugués y otros idiomas.
Nuestro personal se maneja muy bien en varios idiomas y las
diferentes culturas presentes en Miami y Latinoamérica.

-

.;\_3 ;Cudl es el poder diferenciador del Banco en este tema?

- Los valores fundamentales que han guiado todas nues-
tras operaciones son: Excelencia, Disciplina y en especial el
Enfoque al Cliente. Estos son los factores que nos separan del
resto y es lo que presentamos con orgullo cuando tratamos
cualquier tipo de consulta o solicitud de préstamo.

Estos valores se traducen en una experiencia muy personal para
los clientes del banco. Muchos clientes del banco han sido cli-
entes por generaciones. Esta es la estampa del Grupo Espirito
Santo y lo que nuestros clientes recuerdan. Un mismo banco a
través del tiempo, con el mismo nombre, la misma filosofia y
creciendo de la mano de sus clientes.

=¥y ;En caso de dudas como pueden ayudar
.3 a los potenciales clientes?

Tenemos un estilo de trabajo muy particular. A diferencia
de otros bancos donde el cliente debe trabajar con personas
de diferentes departamentos a medida que avanza el proceso
del préstamo, en Espirito Santo Bank, los clientes trabajan con
la misma persona que hace la primera entrevista y llena su so-
licitud de crédito. En caso que sean clientes de Banca Privada,
su banquero también participa y simplifica la gestion de su
crédito.

P ¢;Ddnde puedo encontrar informacion de
~=#¥ detalle sobre los préstamos que se brindan?

Nuestro website (www.esbf.com) tiene la informacién
basica y general de los documentos requeridos para obtener
un préstamo en Estados Unidos. Esta lista de documentos o
“checklist” esta también disponible en espafiol y portugués, y
no debe ser razén para intimidarse. Nuestros clientes siempre
van a tratar con un ejecutivo que sabra orientarlos en la prepa-
racion de los documentos. Como hemos mencionado, traba-
jamos con documentos extranjeros y hablamos el idioma de
nuestros clientes. Siempre invito a mis clientes a comunicarse
personalmente con mi oficina para hacer la cita de su entrevista
inicial.

LaRiquezadelaExperiencia

A~ ;Hay que presentar documentacion financiera para
I:) obtener un préstamo con ustedes?

Ninguna duda que si, pero le aseguramos que de poder
trabajar juntos en la solicitud, nosotros le ayudamos a prepa-
rarse de la mejor forma posible para llegar al cierre real de su
préstamo. Cabe mencionar también que para muchos extran-
jeros, iniciar una relacion con la instituciéon también puede
ayudarle con el proceso de solicitud de créditos.

( f‘) ¢{Coémo hacer para contactarlo y de ser necesario pedirle
= algunas aclaraciones y/o recomendaciones para obtener
estos créditos?
Quedo 100% a disposicion para el que lo desee y me puede
contactar via telefénica en mis oficinas o bien a través de email
(rvidal@esbf.com). Quedamos listos para brindarle la infor-
macién que necesite.
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FINANCIAMIENTO IMMOBILIARIO

Las hipotecas para extranjeros son nuestra especialidad.

ESPIRITO SANTO @ Bank

rvidal@esbf.com CENBER
e Member
jvenney@esbf.com .

1395 Brickell Ave, Miami FL 33131 | 305.347.8300 | www.esbf.com
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ESCROW SERVICES CORPR
CENTRO INTEGRAL DE SOLUCIONES CON UNA BASE DE
CONTACTOS PROFESIONALES PARA ASISTIRLE EN EL
PROCESO DE OBTENCION DE SU VIVIENDA EN LA FLORIDA

ESPECIALIZADOS EN

SHORT SALES v REO’S

ATENCION PERSONALIZADA, UN EXCELENTE 'Y EFICIENTE
SERVICIO A CLIENTES EXTRANJEROS DURANTE EL PROCESO DE
COMPRA, LIBRE DE PRESIONES Y ESTRES.

9100 S. Dadeland Boulevard - Suite 514 - Miami, FL33156
Tel: (305) 846-7880 / Fax: (305) 846-7886 / E-Fax: (305) 846-7881
judy@perlandtitle.com - www. perlandtitle.com

Transforme las
Vacaciones de
s Vida en

ma Vida

de Yacaciones

www.parksquarehomes.com

RESORT
HOMES

5200 Vineland Road
Suite 200

Orlando. FL 32811
407-529-3031

=2r) U3z
()TRANSWORLD

BUSINESS SALES » MERGERS & ACQUISITIONS

Pablo Langesfeld P.A CBI
Certified Business Intermediary

Tel: 786 290 1091
Pablo@tworld.com
www.NegociosEnMiami.com
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www.negociosconusa.com

Amigo's Car Rental

“MIAMI

Esta compaiiia venezolana

de alquiler de vehiculos

no es solamente competitiva

por su flota y su garantia

de servicio y seguridad:

Ha llegado para demostrar

un integral servicio de satisfaccion
al cliente con su bandera de...

El negocio del alquiler de vehiculos nacié en 1916
y, desde entonces, muchas aguas han corrido
quedando claro que esta actividad econdmica
ha exigido implementar bondades que generen
una integral experiencia de servicio de satisfaccion
al cliente desde que reserva hasta que cierra el
contrato de alquiler, y cuidado si no mas alla...

Ese maés alld lo grita a los cuatro vientos la
compania venezolana Amigo's Car Rental que,
después de casi quince afos de operaciones
exitosas en su pais, hoy presenta una oferta no
solamente competitiva para Miami, sino que
supera las expectativas de sus clientes. Asi lo
defiende Victor Montagne, su gerente general.

¢Por qué confiar en la flota
de Amigo’s Car Rental?

“Anuestra clientela le garantizamos una serie de
vehiculos nuevos que le ofrecen lujo con base
en la experiencia sensorial y la comodidad: en
cualquier tipo de carro que requiera (compacto,
intermedio, camioneta y minivan) contara con los
modelos 'top of the line' ".

¢Hacia dénde llega el mas allé de Amigo's
Car Rental en su propuesta?

“Tenemos un servicio, literalmente hablando, vip.
En el momento en el cual el pasajero busque su
maleta y sale por la puerta que le corresponde,
encontrara la sonrisa de un Amigo' que le llevaréa
sus maletas hasta el propio vehiculo que tiene
destinado a alquilar, y lo transportara hacia nuestra
estacion, a escasas dos millas de la terminal, para
realizar el tréamite de apertura del contrato de
alquiler. Igualmente, una vez que nuestro usuario
finaliza el arrendamiento, es transportado con el
vehiculo hacia la puerta de la terminal que le
corresponda para ejecutar su chequeo en el vuelo
de regreso. Es decir, aqui no hay cabida para el
incomodo escenario de tener que desplazarse
con equipaje, ninos pequefios ni personas de la
tercera edad hasta la parada del autobus que los
llevaré al edificio de las arrendadoras vy,
posteriormente, tener que recorrerse el
estacionamiento hasta conseguir el vehiculo
designado, ademas de tener que repetir el
procedimiento a la inversa”.

Hay una promesa de “hacer sentir
la diferencia” aqui en Miami

como lo han logrado en Venezuela.
¢ Qué hay detrés de esto?

“Sin duda, un personal con alta vocacion de
servicio que esta debidamente entrenado y
capacitado, y al cual se le ha nutrido de
experiencias y programas que ya se han aplicado
con éxito en casa matriz”.

En alquiler de vehiculos, las palabras garantia
y seguridad son valores intrinsecos.

En este sentido, ;qué le ofrece Amigo's

Car Rental a su clientela?

"Estos temas implican varios aspectos dentro del
proceso del arrendamiento que cumplimos a
cabalidad. Por un lado, el personal siempre dara
una excelente capacidad de respuesta en todo
el proceso del alquiler y, si surge cualquier
inconveniente u emergencia, nunca el cliente se
encontrard solo. Por el otro, el usuario puede
tener la plena confianza de que todos nuestros
vehiculos estan asegurados con los estandares
exigidos por las leyes norteamericanas para
circular por todo el territorio nacional, ademas
de que el cliente tiene una serie de opciones de
protecciones adicionales que puede adquirir en
nuestro counter a la hora de arrendar el vehiculo;
inclusive, los accesorios que ofrecemos como
sillas para bebés, GPS y teléfonos celulares
aseguran al cliente un feliz alquiler”.

Los Amigo’s vienen con muchas
buenas nuevas para esta,

su primera plaza en los Estados Unidos,
por los momentos.

"”Sin duda, Miami sentird la diferencia”,
puntualizé Montagne.

Foto cortesia de nuestros aliados

Revista P&M Venezuela.
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El Sueno Americano esta a su alcance.

Disfrute de la libertad, la seguridad y un estilo de vida de clase
mundial mediante la obtencion de una Green Card.

Obtenga su US Green Card mientras recibe un retorno La EB-5 es un programa de inmigracion a través de una
\ superior, con una inversién inteligente en bienes raices. inversion, establecido por el Servicio de Inmigracién y
Drodyct of CICLON Inter i T Como un inversor EB-5 en Gold Coast Florida -Centro Ciudadania de EE.UU. (USCIS).

Regional del desarrollo Hollywood Circle- usted recibira:

Hollywood Circle ofrece una tinica oportunidad a los
inversionistas para que trabajen, codo a codo con los
directores del proyecto, para que puedan estar involucrados
« Una inversién en Hollywood Circle, que producird ingresos 'y con todos los derechos aprobados en el Centro

en un desarrollo de uso mixto en el corazén del sur de Regional. Las posiciones disponibles para esta inversién
la Florida.

« La US Green Card para usted y su familia inmediata, con
la opcién a la Ciudadania Americana, en tan sélo 5 afios.

comienzan con un depésito de $20.000 y los cupos son
« No se necesita experiencia laboral, patrocinio, nivel extremadamente limitados.

educativo o idioma para ser aprobado Para garantizar su participacion, contacte hoy mismo al

Centro Regional en Florida al 877-423-5325 o para saber
mas visite www.gcfrc.com.

GOLD COAST 1200 Ponce de Leon Blvd T: 1 877 GCFL EBj;

F\ Coral Gables, FL 33134 (1 877 423 5325)
FLORIDATM T: 305396 4884 INFO@GCFRC.COM
—§’/ Regional Center F: 305396 4829 WWW.GCFRC.COM

ESTE ANUNCIO NO CONSTITUYE OFERTA ALGUNA PARA LA VENTA DE TITULO ALGUNO. DICHA OFERTA SERA EFECTUADA SOLO CONFORME A LOS DOCUMENTOS OFERENTES DEFINITIVOS
Y SOLO A LAS PERSONAS Y EN LAS JURISDICCIONES PERMITIDAS CONFORME A LAS LEYES APLICABLES. © GOLD COAST FLORIDA REGIONAL CENTER LLC.
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y su impacto en

los negocios con USA.
por José L. Barletta, M.S.

Con los dos eventos mas importantes de :
tecnologia que se realizan anualmente,
uno en Las Vegas a principios del 2011 :
y otro en Barcelona, la segunda semana :
del mes de febrero, se han hecho una se- !
rie de anuncios de nuevos dispositivos y

formas de interactuar con ellos, que ace-
leran los cambios que impactan la mayo-
ria de nuestras actividades, tanto las de
caracter personal como las que se rela-
cionan directamente con los negocios.

José L. Barletta, M.S.
Presidente Barnews Research Group
Desarrollador de modelos APPs

Desde la introduccion de la PC en forma
masiva a principios de la década de los
80s y posteriormente la de las primeras
“laptops’, comenzé en el campo de la
tecnologia una carrera entre las panta-
llas de TV y las de los computadores para
ocupar un espacio de preferencia en los
hogares y oficinas que aun sigue vigente.

Nadie se imaginé que unos 30 afos mas
tarde comenzaria a vislumbrarse una
nueva pantalla para competir con las
imagenes de entretenimiento y la de los
negocios y es la de los teléfonos moviles
y la de las llamadas “Tabletas” como es el
caso del iPad. Precisamente en Las Vegas,

y después de tantos anuncios de gran
cantidad de tabletas que salen al encuen-
tro de la de Apple para poder competir
con ella, se definié al 2011 como el afo
de las“Tablets”y de los “Smartphones”.

En estos dias estamos viviendo un nuevo
cambio de paradigma motivado ahora
por elimpactoy la difusion que se estd lo-
grando con laincursién en el mercado de
los mas diversos desarrollos tecnolégicos
y surge Microsoft con un producto vincu-
lado con el entretenimiento y que permi-
te brindar el control al usuario y no a los
dispositivos. Elya difundido Xbox360Yy el
Kinect, una forma de interactuar y lograr
que el control cambie de mano, por aho-
ra en los equipos de juegos. Una nueva
revolucién, una carrera tecnoldgica que
va a concluir con la introduccién de este
principio de reconocimiento de nuestras
acciones en todos los elementos que nos
rodean en nuestros hogares, oficinas y
entretenimientos en general.

Lo mas importante de este anuncio es
que Microsoft también liberd el deno-
minado cédigo SDK de su dispositivo
Kinect y de esa forma los desarrolladores
de cualquier parte del
mundo podran agre-
gar contenidos a este
censor en el entorno
Windows.

Esas aplicaciones, se-
gun Steve Ballmer,
estdn vinculadas con
el reconocimiento de
voz, gestos y movi-
mientos en general y
favorecerian el control de computadoras
y otros dispositivos con los que segun
Microsoft “Esta nueva comunidad inte-
grada por usuarios Kinect muestra laam-

Reiterados cambios en la presentacion de campanas publicitarias, de
productos, equipos y redes sociales impactan ahora nuestras actividades
en todos los sectores de la sociedad y se crean, por estas razones, nuevos

escenartos de negocios a nivel mundial y en especial en los Estados Unidos.

APP es una: sigla utilizada
para representar aplicaciones
de software de gran ubicuidad
u omnipresencia en el mundo
de la Internet, que estan dispo-
nibles por ahora para los equi-
pos tPods, iPhones y iPads y
los smartphones en general.

plitud de la invencion con posibilidades
infinitas y aseguran que la profundidad
de la imaginacion es posible cuando las
personas tienen acceso a la tecnologia
innovadora y sin duda estos son los ele-
mentos que cambian las condiciones del
mercado”.

Hoy en dia comenzaron a aparecer nue-
vOs conceptos y nuevos tipos de usua-
rios tales como Blogers, Twitters, RSSers,
Facebookers, Skypers y otros. Cuando
advertimos que se suman los APPS, con
un crecimiento diario mayor de lo que
fue la misma Internet a mediados de los
90 y que se estima que es de alrededor
de 15.000 a 20.000 usuarios diarios, se-
gun lo anunciado por Steve Jobs CEO de
APPLE, durante su anuncio de iPhone4,
nos damos cuenta que estamos viviendo
una nueva era donde estos dispositivos
comienzan a tomar un lugar de gran re-
levancia en todo lo que nos toca hacer.
Cabe destacar que ya hay en uso mas de
3 millones de apps, los que tienen un va-
lor que oscila entre 0y 950 dolares.

Lo que estamos viviendo con la intro-
duccién de los iPad y las Tablet PC, es un
nuevo cambio en
cuanto a la gestion
de publicidad y el
manejo de avisos
en general, a tal
punto que el orga-
nismo que regula
este tema en Inter-
net, el Interactive
Advertising Bureau
(IAB), ya bautizd
con el nombre de
“Tabvertising’, a esta nueva forma de pu-
blicidad, ademas de crear el Tablet Task
Force, una unidad dedicada exclusiva-
mente a esta categoria. Esto no es otra
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cosa que grandes cambios en las condi-
ciones de mercado, en la forma de co-
municarse, en la forma en que la imagen
corporativa toma una nueva dimension
para anunciar nuevos productos, comu-
nicar nuevos desarrollos y dar mas vida
a una marca.

Para el IAB, las Tablet PC tienen image-
nes de gran definicién y los avisos que ya
comienzan a aparecer en las mismas se
los puede ver en forma excelente con la
ventaja de la interactividad, para poder
acceder a mas imagenes o bien videos.

Son muchos los ejecutivos que se trans-
forman en app-aholic, y con orgullo ellos
comentan que ya tiene en su iPho-
nes o iPads un app, programa
para cada una de las acciones que
desempefian dia a dia y nos re-
marcan que estamos enfrentando
una nueva forma de negocios que
va a mover mas de 10 billones de
délares en los préoximos dos afos.

“Los APPs representan un nuevo
mundo que una vez que lo descu-

bres es muy dificil salir de €l.” Segun los
resultados de las presentaciones que se

Research
Group

hicieron en el mdas importante evento
de tecnologia europeo desarrollado en
Barcelona, la mayoria hace hincapié en
que hoy en dia surge un nuevo gap ge-
neracional y los usuarios de los distintos
teléfonos de tercera y cuarta generacion
pasan mas del 60% del tiempo usando
las facilidades de datos en lugar de las de
voz.

Al anunciar el dispositivo iPad y ante-
riormente el iPhone4, Steve Jobs CEOQ y
fundador de APPLE dio a entender que
estadbamos frente a la muerte de la PCy
rapidamente salié al encuentro Bill Gates
para replicar ante tal anuncio, que eso
no iba a ocurrir, aunque si se iban a pro-
ducir ciertos cambios como
resultados

More than 195 years creating
Corporate Branding

more than 400 webpages
lot of satisfied customers

We specialize in Graphic
and Web design

COMMUNICATION KITS

Graphic Design
Web
Programming

barletta@barnews.com
www.harnews.com

de esta convergencia de tecnologias
donde Microsoft tendra una parte proac-
tiva.

Para Barnews Research Group, empresa
lider en el desarrollo de este tipo mode-
los APP, estos conceptos dan forma a un
nuevo escenario de mercado, y marcan
una nueva forma de negocios ya que la
gran cantidad de websites disefiados que
se encuentran hoy en dia en plena ope-
racion en la red, se van ajustando para
que puedan ser accedidos a través de los
iPhone e iPads y que ademds tengan de
alguna forma una interaccién a través de
las mismas redes sociales representadas
especialmente por Face-
book y Twitter.

La denominada “Inmerse
Natural Interaction Tec-
nology” ya estd presente
hoyynosedudaqueenlos
proximos tres anos se van
a llevar a cabo anuncios
inimaginables vinculados
con todos los dispositivos
con los que interactuamos
diariamente.

Developer
Team

CALL US NOW!
305-867-1661
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Eventos

Seminario y Desayunos

de Negocios

Un increible y practico método de crear una
verdadera red de buenos negocios

Una vez al mes, aparte de los
eventos en distintos paises
que organiza, Jesus Aveledo
creador del Seminario “Cémo
hacer Negocios con USA’, para
impartir los mismos, lleva a
cabo reuniones en sus ofici-
nas de Miami a las que asisten
gran cantidad de personas
especialmente interesadas en
oportunidades de inversién y
su relaciéon con la obtencién
de visas.

Mas de 2,000 personas anual-
mente asisten a estos eventos
donde, aparte de recibir sus
libros y revistas especializa-
das, tienen la oportunidad de
escuchar directamente de los
gue manejan proyectos rela-
cionados con los programas
EB5, sus iniciativas y el estado
de desarrollo de los mismos.

Al finalizar una de estas reu-
niones, José L. Barletta, M.S.,
Presidente de Barnews Re-
search Group y editor ejecu-
tivo de la revista “Negocios
USA” hizo una presentacion
sobre la importanciay estado
de desarrollo de lamismay de
los aspectos tecnoldgicos que
actualmente estan modifican-
do los escenarios de negocios
en este pais.

Temas como los “20 errores
mas frecuentes que se come-
ten los hispanos a la hora de
hacer negocios en los Estados
Unidos” y todos los aspectos
sobre visas y su relacién con
las posibilidades de negocios
son los que dominan estos
eventos. Notas sobre franqui-
cias, marcas, registros y avisos
en general de empresas que
se han instalado la mayoria
de los casos en base a estos
programas, son los que le han
dado vida a esta revista.

Las reuniones son muy con-
curridas y representan un
verdadero “Business Card
Exchange’, ya que cada uno
de los participantes tiene la
oportunidad de presentarse
ellos con sus empresas. Es una
forma muy practica de crear
una verdadera red de amigos
y de negocios y, sin duda, una

forma de extender las posibili- |
dades de contactos que tanto

ayudan a concretar proyectos.

En una de esas tantas reunio-
nes participaron Asi Cymbal,
duefo de Cymbal Develop-

ment y Jesus Caldera Presi- |

dente de ALODIGA, empresa
que ya tiene un lugar de pre-
ferencia en edificio Museo
Village, gran desarrollo inmo-
biliario de alto nivel de uso
mixto ubicado en el “Design
District”. Este edificio ha sido
disenado por el Arquitecto
Enrique Norten mundialmen-
te reconocido.

Fueron parte del grupo expo-
sitor en este evento Roy y Ju-
lie Norton, duenos de Florida
Overseas Investment Center,
que servira como centro re-
gional también para ofrecer
visas para los inversores en
base a ciertas reglas de gene-
racion de empleo que deben
cumplirse.

En los dos ultimos eventos,
uno a finales del mes de di-
ciembre y un segundo en los
primeros dias del mes de fe-
brero del 2011, se presenté
formalmente la iniciativa de
redisenar esta revista que tan-
to impacto ha tenido en sus
tres afnos de vida y que uste-
des ya estan leyendo, “Nego-
ciosUSA", como una guia para
hispanos.

GUIA PARA HISPANOS - 2011 / Edicion Latinoamérica

www.negociosconusa.com

Invierta y Viva

en los Estados Unidos!

A través del Programa de Visas EB-5 para Inversionistas Inmigrantes

Seminario:
Como hacer ¢
negocios
con USA

Desayuno
de trabajo

Beneflcms del programa:

La forma mas rapida de obtener la residencia en los EEUU.

Puede vivir o trabajar dondequiera en los Estados Unidos.

Sin restricciones de viaje.

Sin requisitos de idioma, edad, educacion o experiencia en negocios.
Capacidad de comenzar un negocio, ir a la escuela, jubilarse.

Opcion para obtener la ciudadania después de 5 afios.

Capacidad de patrocinar “green cards” para sus parientes.

Museum Village es un desarrollo inmobiliario de alto nivel de uso mixto en
el exclusivo Distrito del Disefio (“Design District”) en Miami.

Proyecto aprobado por el Gobierno de los Estados Unidos como inversién EB-5.
Alta certeza de obtener la residencia permanente en los EEUU para usted y su
familia debido al exceso de trabajos a ser creados por inversionista.

Buen sentido econdmico. El proyecto tiene una ubicacién excelente, sin
competencia directa y con un inquilino abordo.

Empresa constructora con excelente credenciales de éxito.

Patrocinado por Florida Overseas Investment Center (Centro Regional aprobado)

MUSEUM VILLAGE

Contactenos: info@museum-village.com | US: +1 786 693 8334 | Ven: +58 212 2250115

Visite nuestra pagina: www.museum-village.com




. El mejor restaurante familiar y
centro de entretenimiento del
sur de la Florida* esta listo para
ofrecer franquicias en todo
Estados Unidos

*Reconocimiento otorgado por
“Florida Parenting Magazine” en
octubre del 2010.

Cool de Sac es el UNICO
Centro de Entretenimiento
Familiar en Los Estados
Unidos que ofrece un lugar
divertido para los nifos y un
Restaurante tipo gourmet para
los padres en el mismo sitio.

Durante nuestra etapa de
desarrollo entrevistamos a

mas de 300 padres de familia Alimentos y Bebidas ¢
para entender sus habitos y Cuotas de Entrada .
preferencias al buscar

entretenimiento y Fiestas Infantiles

restaurantes familiares. .

Tienda de Juguetes
Hoy contamos con Talleres Infantiles
operaciones en Miami y con
un programa de franquicias
para llevar nuestro concepto
a todos los Estados Unidos

Forma parte de esta historia
de éxito antes que sea

; Para mayor informacion visite
demasiado tarde.

nuestro sitio de web
www.cool-de-sac.com
Pregunta por nuestro

programa de Mail - aabascal@cool-de-sac.com
Tel - 1.800.855.COOL
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VR Business Brokers

Entrevistamos a Eduardo Sosa Branger,
Director Gerente de VR Business Brokers
en Coral Springs, Florida.

Eduardo es abogado venezolano gra-
duado en la Universidad Catélica Andrés
Bello de Caracas con Maestria de Admi-
nistracién de Empresas de la Escuela de
Negocios de Wharton de la Universidad
de Pensilvania.

VR Business Brokers es la organizacién
pionera a nivel mundial en la asistencia
profesional para la venta de negocios
medianos y pequenos.

Fundada en 1979, VR ha comercializado
mas de 100 mil negocios desde su funda-
cion a través de mas de 130 oficinas ubi-
cadas en USA, Espana Portugal, Turquia,
Canadd, México, Perd, Panama, Chile y
Venezuela.

VR presta servicios profesionales compa-
rables a los mejores bancos de inversidn
pero dirigido a empresas valoradas en
montos desde los $ 100 mil hastalos $ 10
millones.

La Oficina que dirige Eduardo Sosa Bran-
ger, opera desde el 2003 y es lideren el
mercado del Sur de la Florida, que incluye
los condados de Miami-Dade, Broward y
Palm Beach. Esta es una de las areas pre-
feridas por el inversionista latinoamerica-
no en los Estados Unidos de América.

Esta Oficina, con mas de 10 profesiona-
les en la intermediacién de negocios,
fue la octava en ventas de empresas a
nivel mundial dentro de la organiza-
cion de VR Business Brokers en el 2009.

;Como asiste VR Business Brokers a los
inversionistas latinoamericanos?

El tipico comprador de negocios latino-
americano es un profesional que busca
establecerse con su familia en los Estados
Unidos. Para ello requiere de una empre-

sa 0 negocio que le permita garantizar
su sustento, desarrollo profesional y que
le sirva de base para establecerse legal-
mente en USA.

Nosotros, a través de entrevistas perso-
nales, elaboramos un perfil confidencial
de este profesional o empresario que
nos permite identificar sus objetivos de
negocios, sus fortalezas y debilidades asi
como su experiencia y capacidad geren-
cial y financiera.

En base a este perfil, y a las capacidades
del comprador, seleccionamos oportu-
nidades que se adaptan a sus requeri-
mientos y lo asistimos en el proceso de
seleccién, investigacion de la empresa,
negociacién, consecucién del financia-
miento y compra de la misma.

Nos enfocamos en empresas sélidamen-
te establecidas, con mas de 10 afos de
operacion, con productos o servicios
probados, empleados con experiencia y
con una base de clientes estables, cuyos
propietarios desean vender por razones
de retiro, de salud o familiares.

Esto obviamente minimiza el riesgo del
inversionista garantizandole un flujo de
caja positivo desde el primer dia en el
que toma el control de la empresa.

El proceso suele tener una duracién de
un par de meses entre la entrevista inicial
y la adquisicion de la misma. La Inversion
tipica se encuentra entre los $ 150 mil a
$ 600 mil. El valor de la empresa usual-
mente se ubica en un multiplode 2,5a 4
veces el flujo de caja positivo que genera
al ano.

El financiamiento lo da el antiguo propie-
tario y este se ubica entre un 30-35 % del
valor de la transaccion. Esto debido a que
el inversionista latinoamericano usual-
mente carece de historial crediticio local

Entrevista

a Eduardo Sosa Branger

Nadie en el Mundo ha vendido tantos Negocios

que le permita acceso a financiamiento
bancario.

El universo de empresas a la venta en el
Sur de la Florida oscila entre las 1500 a
3500 y rota de manera constante. Nues-
tros honorarios los paga el vendedor a
pesar de que representamos, en el caso
del inversionista latinoamericano, al
comprador.

;Como se determina el valor de una em-
presa o negocio?

Existen multiples métodos de valora-
cién que tratan de reflejar la realidad del
mercado. VR posee la mas extensa base
de datos del mercado que nos permite
valorar la empresa, ademas de usar los
métodos tradicionales de valoracion, en
funcién de transacciones recientes de
empresas de igual tamano y actividad.

¢Cudntas transacciones realizan al ano
en su Oficina?

El nimero ha variado a través de los afos
pero dada la complejidad de las transac-
ciones nuestra Oficina tiene una capaci-
dad de cierre de tres a cuatro transaccio-
nes por mes.

;Qué tipo de negocios ha comercializa-
do su Oficina?

De los mas variados pues donde surge
una necesidad surge una empresa o ne-
gocio para satisfacerla.

Como potencial inversionista, usted po-
drd contactar a Eduardo Sosa Branger
para una entrevista inicial en:

Eduardo Sosa Branger

VR BUSINESS BROKERS, Coral Springs.
9900 West Sample Road, Suite #101
Coral Springs, Fl, 33065

Phone 954-227-1505

Cell: 954-263-8074

Fax: 954-227-1402
your_broker@bellsouth.net
www.yourbizbroker.us

VR Has Sold More Businesses

In The World Than Anyone!
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(2 Una nueva

forma de brindar servicios

Victor Casado, Presidente de Global Rent a Car

Le aseguramos que si usted alquila vehiculos con nosotros, no solo

vuelve sino que nos recomienda.

Victor Casado, Presidente de Global Rent a Car se encuentra al
frente de esta empresa y de un grupo de inversionistas vene-
zolanos que desde Noviembre del 2010 adquirieron la firma In-
ternational Car Rental, de 12 afos de experiencia en el sur de la
Florida.

Con una flota de vehiculos del 2010y 2011 que totalizan mas de
500 unidades con las marcas mas reconocidas y con los tama-
fnos y modelos que se ajustan a las necesidades de sus clientes
actuales y potenciales, Victor irrumpié en el mercado de una
forma inigualable y gracias a su experiencia como ejecutivo de
varias organizaciones y su preparacién académica en el drea de
la alta administracion, ha puesto en marcha sus dotes geren-
ciales y apunta a resultados de los servicios brindados bien con-
cretos, medibles y de nivel de excelencia.

En la visita a su oficina, pudimos apreciar que se estan prepa-
rando con nuevas instalaciones que quedaran totalmente ter-
minadas en el primer trimestre del corriente afio para extender
sus oficinas aparte de las de Miami y Ft. Lauderdale en el 4rea
Orlando.

Con el tradicional 24x7 de servicio, Victor nos comenté que
siempre hay una persona y no una “Grabacién” lista para aten-
der los pedidos o cualquier tipo de problemas que pueda sur-
gir y eso ha dado lugar a increibles testimonios que ponen de
manifiesto el grado de satisfaccion de los que se acercan a esta
empresa y contratan sus servicios.

Esta firma que ya opera con mas de 1500 contratos mensua-
les se caracteriza por un enfoque de negocio por demas sim-
ple, personalizado y de gran flexibilidad. El lograr rapidez en la

atencion, aceptar licencia de otros paises, permitir el pago de la
forma que satisfaga las posibilidades de cada uno de sus clien-
tes, lograr una verdadera personalizacion en todas las transac-
ciones es algo que le da a Global Rent a Car, un valor agregado
muy dificil de igualar.

Aparte de la flotilla de vehiculos propia, con modelos compac-
tos, econdmicos, convertibles, vans de distintos tipos y tama-
nos y otras variedades, han logrado alianzas estratégicas con
reconocidas firmas del area, para atender cualquier tipo de pe-
didos y lograr poner en manos de los que lo deseen, los mo-
delos de carros que los clientes soliciten. Estas alianzas se ex-
tienden también a varias compafias de aviacién entre las que
figuran TACA, Aerolineas Argentinas, Bahamas Air y otros.

Global Rent a Car esta haciendo negocios en USA, y con la en-
trega y dedicacion de los que manejan este proyecto y el sélido
conocimiento del marco tanto legal como de las condiciones
del mercado, estan logrando excelente resultados.

“"INTERAMERICAN

CAR RENTAL

GLPBAL

~ rent a car

Global Rent a Car

3275 NW 24st. Road, Miami, FL 33142
305-635-3060

www.globalrac.com
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Al hacer la consulta a Richard Cardona,
experto en productos naturales y en te-
mas especificos de salud, nos comenté
que la primera causa de muerte en Ve-
nezuela la conforman las enfermedades
cardiovasculares y dentro de ellas son
tres las que encabezan la tabla de mor-
talidad: primero, la cardiopatia isquémi-
ca arteroesclerética, en segundo lugar
los accidentes cerebro vasculares (ACV) y
finalmente la hipertension arterial.

El nos explicé que sin duda uno de los
elementos mas importantes para lograr
éxito en los negocios es sentirse en per-
fecta condiciones de salud y tratar de
evitar que las tensiones que tenemos
que vivir en los momentos de grandes
decisiones puedan producir ciertos tras-
tornos fisicos que causen serios proble-
mas. Por ello, es importante consultar
periédicamente con un especialista para
reducir los riesgos de enfermedades car-
diovasculares segun el estilo de vida, de
alimentacién y el tiempo disponible que
dedique a ejercitarse.

El cuidado de su corazén y

su estilo de vida.

Los productos denominados Omega 3
provenientes del aceite de pescado pue-
den reducir sin ninguna duda el indice de
mortalidad y los ingresos hospitalarios
por enfermedades vasculares de pacien-
tes con problemas cardiacos y posible-
mente de un accidente cerebro vascular.

Los riesgos implicados al ingerir grasas
saturadas tanto de origen animal: carnes
y sus derivados, como de origen vege-
tal: margarinas, aceites de coco y palma,
contribuyen a la aparicién de enferme-
dad cardiovascular, debido a que el ex-
ceso de grasas se acumula dentro de la
pared arterial formando placas ateroma-
tosas (cargadas de colesterol, plaquetas
y otros compuestos). Estas incrementan
la posibilidad de sufrir un infarto en el co-
razon, problemas en cualquier parte del
organismo: rifndn, ojos, cerebro y dedos
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y los Negocios.

del pie.
Los acidos grasos contenidos en el pro-
ducto Omega 3 (EPA y DHA), han sido
relacionados con un amplio rango de
beneficios para la salud incluyendo: dis-
minucion de los niveles en sangre de
triglicéridos y colesterol, protegiendo
ademads, contra los cambios metabdlicos,
inflamatorios y oxidativos presentes en
pacientes con sindrome metabdlico.

;Qué hay del consumo de pescado
como el atiin, el carite bonito y sardinas
provenientes de mares tropicales?
Aunque el musculo de la mayoria de los
peces contienen como fuente natural
Omega 3, se deben tomar en cuenta va-
rios factores: no son peces de agua fria,
existe un riesgo de poluciéon por mercu-
rio, dioxinas y otros compuestos al con-
sumir pescado fresco, que en muchas
ocasiones son llevados al sartén para
freirlos.

Estos puntos de vista conflictivos sobre la
ingestion de pescado se han reflejado en
el aumento de suplementos que contie-
nen Omega 3, ya que los consumidores
solicitan Omega 3 de fuentes mas segu-
ras. La mayoria de los aceites extraidos de
pescado son destilados molecularmente
y destilados con vapor para eliminar los
contaminantes.

Es importante sefalar que las personas
que presentan dislipidemia (trastornos
de los lipidos) deben ser evaluadas por el
especialista quien
determinara si pre-
senta otros facto-
res de riesgo aso-
ciados tales como
presion  elevada,
obesidad abdomi-
nal, resistencia a la
insulina, hipergli-
cemia. Asi mismo
se debe destacar
la importancia en
el cambio del estilo _
de vida, con medi- L

www.negociosconusa.com

Informacion suministrada por un experto en productos naturales y
temas de salud en general, de FDC.

das dietéticas, ejercicio constante, con-
trol de peso, la eliminaciéon de habitos
tabaquicos y otros factores ambientales.

En general, las evidencias existentes se-
Aalan que el consumo controlado de
Omega 3 aportard beneficios para la
salud, pero son necesarias iniciativas
de salud publica para informar a la po-
blacion de los riesgos implicados con la
alimentacion inadecuada, para obtener
mayores beneficios en la prevencién de
las enfermedades cardiovasculares.

Coidalo antes
de qroe sea tarde.

Omega 3 EPA de FDC.

Tratamiento natural indicado para la disminucion de
los trglicénidos y colesterol elevados.
Con Omega 3 EPA de FDC proteges tu corazon.

Presentaciones: 60 y 120 capsulas blandas.

: J-30724895-5

Salud con todas sus ventajas.
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Un estilista a través del Tiempo

Una charla con Rocco, un verdadero ar-
tista que por un lado es sinénimo de éxi-
to pero por otro sinébnimo de dedicacién
entrega y total devocion por lo que hace
y por la forma en que se interrelaciona
con sus clientes.

Sus experiencias, sus proyectos, sus
anécdotas con dificiles momentos vivi-
dos, su cercania a innumerables y reco-
nocidos artistas colo-
can su imagen en un
lugar de preferencia a
nivel internacional. In-
cansable, talentoso, de-
dicado y siempre listo
para dar un verdadero
toque de distincién en
cada uno de sus traba-
jos, que son pequefas
obras de arte, lo hacen
por demas exclusivo.

El'y su arte, son su me-
jor imagen corporativa,
y gracias a los testi-
monios y recomenda-
ciones de la gran red
de los clientes que ha
formado, lo convierte
en un ejecutivo con el
mejor plantel de vendedores de sus ser-
vicios. Cuando se dice que si usted visita
sus locales y si ademads trata con Rocco
personalmente, seguro vuelve, es su me-
jor carta de presentacion.

Al entrevistarlo para nuestra revista esto
es lo que Rocco contesta ante cada una
de las preguntas que le formulamos:

¢Cudl es la clave del éxito de un estilis-
ta?

Yo siempre les digo a mi equipo, que
lo mas importante para triunfar como
estilista o en cualquier cosa que hagas
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en la vida, es hacer las cosas con mu-
cha pasion, con amor, desde el corazén!
La gente se da cuenta, lo percibe y lo
valora, la entrega en lo que uno hace es
fundamental.

;Como se logra Glamour?

El glamour es algo que muchas perso-
nas lo tienen innato, pero otras lo desa-
rrollan. Pero sin lugar a dudas que para
lograr el glamour se necesitan personas
capacitadas en disefilo de imagen, en
magquillaje y por supuesto el estilista es
de suma importancia. Entonces hay que
saber elegir y rodearse muy bien.

La relacion con artista, ;crece o dismi-
nuye?

La relacion con el artista siempre crece.
Hay que crear un buen feedback y ser
respetuoso con la carrera y profesionalis-
mo de cada persona. Como también es
importante que se valore el trabajo de
uno.

¢Cudl fue la mejor obra de su vida?

Han pasado cosas muy importantes en
mi vida, pero considero que la creacidn
de Rocco Donna junto a mi familia en
1991, me ha marcado para siempre y hoy

soy quien soy por todo lo vivido y la ex- !

¢ Entrevista

a Leonardo Rocco

Considerado una leyenda en la industria de los diseniadores de
peinados, Leonardo Rocco es uno de los mas aclamados entre las
celebridades y sus clientes de alto nivel en el negocio del espectaculo.

periencia adquirida

{Hablemos de planes y de futuro?
Tengo muchos planes para el futuro, no
hay nada mas lindo que sonar con lo que
uno desea y trabajar hasta conseguirlo.
No hay que bajar los brazos nunca!

De los planes y del futuro, ya se entera-
ran, se vienen cosas muy buenas.

¢(Como se relaciona lo artistico con los
negocios?

Hoy en dia todos los que trabajamos en
lo artistico necesitamos conocer el lado
de los negocios. Hay que prepararse en
ambas ramas para ser cada dia mejor, y
mas completo en un mundo tan compe-
titivo y exigente como el que nos encon-
tramos viviendo.

¢Por qué estds en esta revista Negocios
USA?

Considero que es una revista que va a
ayudar a todos los que estén por venir
a USA o para los que quieran hacer ne-
gocios aqui. He leido los libros de Jesus
Aveledo y me parecen excelentes. Ade-
mas la franquicia Rocco Donna viene con
mucha fuerza y estoy por demas entu-
siasmado.

www.negociosconusa.com

PHOTOGRAPHY BY NICK GARCIA FOR BLINDLIHHT STUDIO; MODEL: BRITT FOR NEXT MODELS MIAMI; HAIR: LEONARDO ROCCO; MAKEUP: MARIELA BAGNATO

101 Ocean Drive at The Hilton Bentley Hotel
South Beach, FI 33139
305.531.3330

valet parking

Makeover Specialist,

Fashionable Haircuts, Corrective Color,
Make-up, Exclusive Hair Extensions System,
Keratin Treatment, Damage Hair Recovery,

Brides and More ®

10U
oDonna @ Rocco Donna @ RoccoDonnaTV

www.roccodonna.com

The Energy of Beauty

Be a part of one of the most exclusive brands in the hair design industry. Led by
infernationally renowned hair artist Rocco, the salon on world famous Ocean
Drive is one of Miami's most acclaimed spots for celebrities and locals alike.
Now Rocco is making his successful brand concept available for franchising.
For more information on how fo own a Rocco Donna salon, please contact:
Larry Pettit at 305.531.3330 or email franchiseopp@roccodonna.com




PLATINUM

CENTER

BUSINESS

La diferenca...

...son nuestras modernas instalaciones y el personal
profesional que apoya a nuestros clientes.

TR

L

{Como surge la idea de desarrollar un
centro de negocios, cémo nace
Platinum Business Center?

Un grupo de inversionistas dindmicos y
emprendedores de capital venezolano,
con una vasta experiencia en el sector in-
mobiliario en sus diferentes etapas, des-
de la promocién, proyectos, desarrollos,
administracion, arrendamiento y hasta
la compra/venta de inmuebles, decidié
hacer una inversién inmobiliaria en los
Estados Unidos y escogimos como piloto
para desarrollarlo la ciudad de Coral Ga-
bles, por ser un centro de negocios im-
portante en el sur de la Florida.

Una vez hecha la inversion inmobiliaria
queriamos también hacerla rentable,
asi que revisamos varios esquemas para
lograr esto, siendo el mas atractivo y no-
vedoso el proyecto para hacer un Office
Business Center.

;Como reaccioné el mercado?

El mercado nos acogié muy bien, por lo
novedoso del concepto y calidad de las
instalaciones.

Nosotros somos mas que un sitio para
alquilar espacios de oficinas, salas de
conferencia y oficinas virtuales somos
un concepto dindmico donde ofrecemos
servicios personalizados para que nues-
tros clientes se concentren en alcanzar
sus objetivos de negocio, con la confian-
za de que nosotros nos ocuparemos del
resto para ello contamos con un equipo
de profesionales a la disposicién de nues-
tros clientes.

¢Cudl es el balance de este afio que co-
mienza?

En pocos meses hemos logrado tener
mas de la mitad de nuestros espacios
ocupados por empresas de diferente in-
dole, caldo de cultivo para comenzar a
utilizar esa sinergia entre nosotros mis-
mos y lograr hacer relaciones entre nues-
tros clientes.

;Como ven a Platinun Business Center a
corto y mediano plazo?

A corto plazo, consolidar nuestra gama
de servicios en este primer centro que
hemos abierto y a mediano plazo quere-
mos replicar nuestra experiencia en otros
sitios al sur de la florida y en otros paises,
estamos considerando Colombia, Costa
Rica y Panama en estos momentos.

No descartamos un plan de franquicias
en el sector de servicios para oficinas de
alquiler.

¢En que consisten las oficinas virtuales?
Nuestras oficinas virtuales cuentan con
las ventajas de una oficina de prestigio,
desde atencién telefénica personalizada
a tiempo de uso de oficinas privada, en
un entorno completamente amoblado
con el respaldo de personal profesional,
tenemos domicilio en una zona de pres-
tigio, recepcion y reenvio de correspon-
dencia, numeros de teléfonos locales,
servicios profesionales, operadora telefé-
nica personalizada, buzén de voz, acceso
a oficinas y salas de reuniones, asistencia
administrativa entre otros servicios.
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¢Cudles son las ventajas de tener una
oficina en Platinum Business Center?
Sin costos de instalacion / Precio - Te-
ner una oficina en PBC es simple y no
necesita costos de instalaciéon. Nosotros
ya hemos hecho todas las inversiones ne-
cesarias incluyendo tecnologia de infor-
macion y sistemas telefénicos, muebles,
salas de reuniones, cafeteria, fotocopia-
doras y drea de recepcion.

Nos adaptamos a sus condiciones / Fle-
xibilidad - Normalmente las condiciones
de renta en oficinas regulares son muy
estrictas, en Platinum somos flexibles
y nos adaptamos a sus necesidades, el
cliente puede alquilar desde tres meses
a varios anos y puede adaptar la oficina
para tener de 1 a 3 empleados.

Gastos mensuales bajos / Rentabilidad
Nuestros servicios le ofrecen gastos ba-
jos que pueden estar presupuestados
con gran certeza. El alquiler incluye casi
todos los gastos basicos para dirigir una
oficina, esto significa que no hay gastos
imprevistos como reparaciones de la fo-
tocopiadora, cableado o renovaciones.
De hecho, en comparacién con una ofici-
na convencional, puede ahorrar entre el 20
a 35% por ciento en sus gastos de oficinas.
Dimensiones flexibles de espacio /
Crecimiento - Nuestras oficinas estan
disefadas para permitir que su empresa
pueda crecer sin tener que trasladar o
buscar espacios mas grandes. Significa
que puede empezar con una persona y
crecer en las mismas instalaciones. A la
larga, se convierte en un ahorro para a
su negocio, con la flexibilidad de crecer
cuando haga falta.
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NGIMIEL

/&>, Con Miel, Ginger y Aloe!
B\ | SUPLEMENTO DIETARIO

JENGIMIEL es la via natural para aclarar
y refrescar la garganta, ayudando a su digestion.
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~JENGIMIE

L
DIETARY SUPPLEMENT
4 FL Oz (120 mg

DIETARY suPPLEMEN!
4 FL Oz (120 m))

Kosher

CNGER LONEY and ALOE
YETARY SuPPLEMENT
4FLOz (120 mi)

MIEL GINGER

PARA NINOS
Versiéon convencional
para nifos con bajos
concentrados.

ORGANICO FORTE
PARA ADULTOS
Sin Azucar

ORGANICO

PARA NINOS

Sin Azucar

Versién premium
para nifios con bajas
concentraciones.

FORTE

PARA ADULTOS
Version convencional
para adultos con
altos concentrados.

PARA ADULTOS
Version convencional
para adultos

con moderados
concentrados.

Versién premium
para adultos con
altos concentrados.

DISPONIBLE EN LAS PRINCIPALES FARMACIAS Y TIENDAS DE VITAMINAS
Contactenos: 305-915-0581 / 1-877-863-1040 - e-mail: info@jng-ngc.com

Sin Alcohol. Sin Preservativos. Botella de vidrio. Sin sabores artificiales.



Si adquiere un negocio establecido tendrd
la posibilidad de obviar ciertas etapas de la
creacion. Es muy probable que la empresa ya
tenga una base de clientes, proveedores, un
nombre o marca ya establecida, empleados
entrenados y capacitados. Generalmente co-
menzar un negocio de cero puede tomarle en-
tre 3 a 12 meses. Los vendedores, usualmente
estan dispuestos a asesorar y entrenar al com-
prador durante un delicado periodo de transi-
Cion, para familiarizarse con toda la operacion.
Un factor econémico que puede ser determi-
nante es que muchos vendedores estan dis-
puestos a financiar parte del precio de venta,
situacion que es poco probable para empre-
sas nuevas, que no disponen de opciones de
financiacién, por falta de historia crediticia, y
los bancos cada dia prestan menos dinero y
exigen mas documentos.

La compra de un negocio generalmente es
una de las decisiones mds importantes en su
vida. Por esa razon usted tiene que estar muy
bien asesorado y hacer su“Due Diligence”. Esta
etapa en la compraventa se conoce como el
proceso de verificacion de la informacion. Lo

mejor es que todo o casi se puede verificar.
Cuando se hace profesionalmente el proceso
de compraventa de negocios en marcha pre-
senta un riesgo bastante bajo, ya que todos
los estados financieros, declaraciones fiscales,
permisos, licencias, términos de arrendamien-
to, personal, etc. pueden ser verificadas antes
de proceder con la adquisicién. Pero debe ser
cauteloso, como cualquier otra inversion.

Convertirse en su propio jefe siempre implica
un riesgo y no tiene garantias de éxito. Al com-
prar un negocio, usted va a tomar un riesgo
calculado que elimina muchas de las trampas
y posibilidades de fracaso que surgen con un
comienzo. No se recomienda emprender en
una industria en la cual se tenga poco conoci-
miento o experiencia previa.

Las razonas de la necesidad de compra de la
empresa pueden ser variadas, desde perdida
de trabajo, inmigracion a los Estados Unidos,
fusion, aburrimiento, ser emprendedor etc.
Generalmente suele ser un alternativa segu-
ra y sencilla, pero por el otro lado costosa. Es
importante trabajar con su equipo que abo-

NEGOCIOS

., Como comprar uno en marcha?
por Pablo Langesfeld P.A CBI*
Comprar una empresa ya existente y en funcionamiento tiene sus ventajas.

Este atajo puede evitar cierta incertidumbre y grandes dolores de cabeza,
ademas de poder ahorrar tiempo dinero y energia.

gados, contadores, brokers o intermediarios
certificados de negocios (Business Brokers) y
asesores calificados dentro del rubro que le
interese. Siempre asegurese de pedir referen-
cias. La mayoria de las ventas de negocios son
confidenciales, le van a pedir que firme un
acuerdo de confidencialidad, ya que la infor-
macion que se le va a proveer es confidencial
y generalmente los empleados no estan infor-
mados de la posible de la venta del negocio.
“Es mejor comprar un buen negocio caro que
un mal negocio barato”. Averigle bien cuales
son las principales razones de la venta. Pre-
gunte, pregunte y pregunte, averigiie TODO.
Una vez que ya comproy firmo, ya es tarde. Las
razones mas comunes de la venta pueden ser
cansancio, aburrimiento, retiro, falta de tiem-
po, disputa entre socios, divorcio, salud, falta
de generacién de relevos etc., o simplemente

el negocio esta quebrado.

Pablo Langesfeld PA CBI - Certified Business Intermediary -
Transworld Business Brokers - Tel: 786 290 1091
Pablo@tworld.com - www.NegociosEnMiami.com . Miembro
de IBBA, (International Business Brokers Association), BBF
(Business Brokers of Florida), Realtor Association, Commercial
Alliance.

LENDING BANKERS

PROGRAMAS DE
FINANCIAMIENTO
PARA EXTRANJEROS

MORTGAGE LLC

* FINANCIAMIENTO DE HASTA UN 70% DEL
VALOR DE COMPRA DE SU PROPIEDAD.

TASAS DE INTERES FIJAS COMENZANDO

DESDE EL 5.5%.

PRESTAMOS A NOMBRE DE INDIVIDUOS
Y/O DE CORPORACIONES.

oy

SOMOS SUS ESPECIALISTAS CON M

DE 10 ANOS DE EXPERIENCIA
FINANCIANDO EN LA FLORIDA.

FINANCIAMOS CASAS, APARTAMENTOS Y
PROPIEDADES COMERCIALES.

SERVICIO PERSONALIZADO Y CON EL
MAS ALTO NIVEL DE CONFIDENCIALIDAD.

David Otero

dotero@lendingbankers.com
Tel. 1-877-338-2265

Tel. Vzla. 212-720-5294
Localizados en: Downtown Miami

Mbnica Aveledo
Directora General Argentina

Se hace notar en el continente gracias a
una programacion variada y entretenida
conformada por atractivas producciones
que hacen viajar a su audiencia.

Con presencia en mas de 8 millones de
hogares en Latinoamérica y Europa y una
interesante propuesta de valor, el medio
televisivo espera un crecimiento superior
al 100 % en distribucién de senal y pro-
ducciones originales.

En mas de cuatro anos al aire, Sun Chan-
nel Tourism Television ha aumentado
vertiginosamente su alcance en laregién,
encontrandose actualmente en 19 paises
de América Latina y Europa. Al presente,
estd posicionado en el mercado latino-
americano como una excelente opcion
dentro de las diversas ofertas programa-
ticas de la industria de la televisién por
suscripcion.

“Desde nuestros inicios hemos trabajado
arduamente para convertirnos en una
referencia turistica bajo un enfoque en-
tretenido. Este crecimiento nos ha con-
llevado a aperturar oficinas en Argenti-
na, donde este afo cumplimos nuestro
tercer aniversario y recientemente ini-
ciamos operaciones en Espana y Brasil;
manteniendo la sede principal en Vene-
zuela’, senalé Mdnica Aveledo, Directora
General del canal en Argentina.

Sun Channel Tourism Television fortalece
su promesa de conquistar nuevos merca-
dosy captar mas hogares, a través de una
nutrida programacién con contenidos en
espanol, concebidos para difundir las po-
tencialidades turisticas de cada pais.

“Este ano continuaremos recorriendo

lugares fabulosos para ofrecerle a nues-
tros anunciantes la posibilidad de hacer
viajar su marca por todos los rincones
donde estd presente nuestra sefal, ade-
mas de brindarles calidad de contacto y
productos adaptados a la medida de sus
necesidades. Asi mismo, contamos con
una propuesta audiovisual que ha obte-
nido altos niveles de aceptacién, gracias
a un contenido innovador disefiado para
que el televidente se traslade por nuestra
pantalla a los mejores destinos’, afadio
Aveledo.

Sun Channel Tourism Television busca
afianzarse en las diversas plataformas
digitales, con el fin de concretar alianzas
para potenciar la presencia de la marca
en la web, ademas de generar un vinculo
interactivo y directo con el publico.

Siguiendo la linea de lo que trae el canal
durante el 2011, se destaca la reciente
creacién de la unidad de negocios Sun
Channel Program Sales, encargada de
proveer contenidos de alta calidad a sus
clientes, a través de la mejor programa-
cién de entretenimiento y turismo, con-
formada por las siguientes tematicas:
deporte y aventura, ecoturismo, gastro-
nomia, reality shows, destinos, culturales,
diversion y todo lo que da vida a cada
viaje.

La sefal ha preparado para el afo en cur-
so estrenos de temporadas y nuevas pro-
ducciones 100% originales para seguir
inspirando a sus espectadores. Recalco
Aveledo “Queremos incrementar la pe-
netracion de mercado y la distribucién
de senal principalmente en Colombia,
México y Espafia, mediante una oferta
atractiva con espacios entretenidos, de
los cuales mas del 40% corresponden a
producciones originales”.

En esta nueva etapa, brindara nuevos

INEGOCIOSUNE L

Sun Channel

un canal que viaja hacia lo alto.

Sun Channel Tourism Television, canal de entretenimiento
dedicado a recorrer y disfrutar a través del turismo las
incontables cualidades del mundo.

episodios de su encantadora programa-
cién, tales como: Aventuras Sonoras, con
el gran flautista Luis Julio Toro y sus reco-
rridos fascinantes en una fusién de musi-
ca y regiones; Cambia la Ruta, sélo para
citadinos que desean cambiar su rutina y
Destinos de Sol, un viaje a través de los
mejores lugares turisticos de Latinoamé-
rica.

Dentro de las novedades se destacan:
Taxi para... una serie documental que lle-
vard a la audiencia por ciudades vistas a
través de los ojos de sus taxistas; Proxima
Parada un espacio donde los espectado-
res conoceran junto a Jorge Gonzalez los
diversos medios para viajar, como el me-
tro, monorriel, tren y trolly; Sun Models,
reality que reunird a siete bellas mujeres
en los mejores paisajes de Uruguay, quie-
nes deberan demostrar lo que son capa-
ces de hacer para convertirse en verdade-
ras estrellas y Estilo Punta, programa que
invitara a los televidentes a vivir y sentir
lo mejor del verano de Punta del Este de
la mano de Myriam Bunin.

Se mencionan otros contenidos que cau-
tivaran a sus seguidores, entre ellos: Km a
Km, 360, Expedicion, El Desafio del Inca,
El Globo, Golf: Turismo de Lujo, Sport Tra-
vel, entre otros.

No queda la menor duda que la senal se
enfrentard a un ano de grandes retos,
manteniendo el objetivo de continuar
guiando y entreteniendo al publico.

channel

Tourism Television

...te hace viajar.
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Manny Chamizo es un experimentado
profesional con 26 afios de experiencia,
englobando en la misma todos los as-
pectos de lo que implica responsabilidad
gerencial. Como Director de la Division
Comercial de Fortune International ha
adquirido una gran riqueza de conoci-
miento en el area inmobiliario.

Manny es también un especialista de in-
versiones sirviendo a inversores privados
de capital y ampliamente reconocido
como uno de los expertos mas sobresa-

! lientes en temas de ventas transaccion
L de propiedades Sur de la Florida.

. Adicionalmente ha representado a gran
. cantidad de inversiones para distintos
tipos de operaciones tales como disposi-
ciones o bien adquisiciones de propieda-
des comerciales.

i Su conocimiento del mercado de capi-
tales y el acceso a inversores privados
que ha logrado a través del tiempo le ha
permitido ser parte proactiva en un gran
i numero de transacciones concretas que
| totalizaron mas de 637
. millones de délares en
las que por su interven-
cion se facilitaron exito-
sos cierres.

Como Director Comer-
cial de Fortune Interna-
tional Realty y agente
de Real Estate. Manny
Chamizo, es un gran
inversory sobresaliente
negociador. Sus cono-
cimientos en el dreain-
mobiliaria, en aspectos
de seguro e inversion
de capital en general,
mas su marco acadé-
mico, le permiti6 estar
ubicado actualmente
en una posicién inigua-
lable entre sus pares.
Manuel Chamizo fue
graduado como admi-
nistrador de negocios
con un Bachelors (BBA)
de la Universidad de
Miami con honores.

La Association de Real-
tor de Miami & Beaches
(RAMB) y la The Realtor
Commercial  Alliance
(RCA) lider en el Estado
de la Florida en pro-

piedades comerciales, lo han designado
y reconocido como el “2009 y 2010 RCA
Commercial Realtor of the Year a nivel
Nacional” por sus éxitos y entrega en to-
das sus gestiones. Manuel Chamizo fue
seleccionado para estar en tapa de las re-
conocidas revistas Miami Business Review,
asi como también South Florida Business
Journal.

Sus areas de sélido conocimiento

son:

- Ventas de oficinas y edificios
comerciales

. Centros Comerciales (Retail-
Shopping Centers)

«  Almacenes (Bodegas Naves /
Galpones/Warehouses )

+  Propiedades horizontales
para médicos o relacionado
con medicina

- Edificios con departamen-
tos multi-familiares (Edificios
para renta de apartamentos)

«  Ventas de terrenos y desarro-
llo de tierras

A continuacion detallamos algu-
nas de sus recientes transaccio-
nes exitosas en los uUltimos meses
del 2010y principio del 2011:

«  Exitoso Short sale de 110 uni-
dades del Jenny Tower - Edi-
ficio con un valor neto de 25
millones de ddlares.

. Exitoso Short sale del Edificio
Cristabelle’s Theme en Coco-
nut Grove con un valor neto
de 12 millones de délares.

«  Venta del J&M Shopping
Center por 2.6 millones de
délares

«  Venta del 12 Ave Shopping
Center por 2 millones de d6-
lares
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www.negociosconusa.com

Especializados en el manejo e inventario de carga de equipos industriales tales como:
Impresoras InkJet, Aplicadores de Pega Caliente, Automatizacion, Deteccion y Control de peso, etc.

ICIOS

Nuestro equipo de profesionales le ofrece una gama completa de servicios
que cubre todos los aspectos del transporte Nacional e Internacional

« Importacién / Exportacién « Aérea y Maritima » Transporte Terrestre (LTL & FTL) » Paquetes y Embalajes
* FLC/LCL - Consolidacién « Almacenaje y Distribucién « Proyectos Especiales
» Le Ofrecemos su Oficina Virtual en los Estados Unidos

10050 NW 116th Way, Suite # 11, Medley, FL 33178
Teléfono: +1.305.888.6714 « Fax: +1.305.888.6718

www.islogisticsusa.com

Serv

PENSANDO
ESTABLECER
UN NEGOCIO
EN LOS

ESTADO

Sabemos que comenzar no es facil, por ello lo llevamos de la mano
para gue tome las decisiones mas acertadas

Nos especializamos en:
Estudios de Mercado | Andlisis de Industria
Business Plans | Business Plans de Inmigracion | Business Coaching

Miami: (786) 587.6687 | Caracas: (0212) 770.5945 | www.visabusinessplans.com
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Por Oswaldo Rivero

Después de mas de 10 afos en la practica
de la Industria de Seguros y haber tenido
la oportunidad de estar en contacto con
gran cantidad de ejecutivos de empresas
que operan en el area de la Florida y ha-
berle podido satisfacer sus necesidad en
este tema, seguimos tratando de brindar
una alternativa integral que es nuestro
gran poder diferenciador pero como
broker independiente. Nuestra empresa
estd integrada con socios Venezolanos
uno de la industria de la banca y otro de
la industria de seguros

Como Presidente de NC Insurance
Brokers hemos concretado gran cantidad
de pdlizas y hemos apreciado que nues-
tra estrategia, aparte de especializarnos
en todo lo vinculado al dmbito comercial,
el haber creado un producto integral,
nos ha dado resultados excelentes. Nues-
tras raices Venezolanas nos permitieron
entender a nuestros clientes y sus ne-
cesidades y hacemos lo imposible para
tratar de ser reconocidos como el broker
de preferencia para nuestra comunidad,
ademas de atender clientes de cualquier
nacionalidad.

También estamos sumando en una nue-
va iniciativa la experiencia de nuestros
socios quienes durante 30 anos ocupa-
ron en Venezuela el drea de corretaje y
juntos seguimos trabajando ahora en los
Estados Unidos para seguir atendiendo
las necesidades de todas las personas
que desean instalarse en USA.

Por medio de un network global tene-
mos alcance en todo el mundo, especial-
mente en paises latinoamericanos tales
como: Argentina, Colombia, Peru y Ve-
nezuela donde trabajamos directamente
con los directivos y duefos de empresas

Nosotros sabemos que los “Business
Plan” de nuestros potenciales clientes

siempre tienen una seccion denominada
“Risk Mitigating Milestones”y la parte de
seguros es precisamente una de ellas, o
sea que para lograr un éxito total en los
negocios no se puede descuidar este as-
pecto, es decir hay que estar cubierto por
las cosas que aunque no las deseemos,
pueden ocurrir y es ahi donde tratamos
de ayudar al maximo para encontrar la
mejor alternativa.

Estamos continuamente trabajando para
brindar a nuestros clientes la cobertura
que ellos necesitan. Aseguramos que po-
demos proteger su auto, su propiedad, su
negocio e inclusive su familia y esa es la
razén de que nos sentimos orgullosos de
aclarar que no somos “Brokers” de paso
para cerrar una operacion, sino que crea-
mos una relacién para permitir que nues-
tros clientes sean parte de la red que con
el tiempo hemos podido integrar.

P

Hemos apreciado que nuestros mejores
vendedores son nuestros clientes ya que
através de sus testimonios, sus contactos,
sus colegas y sus referidos en general, te-
nemos la oportunidad de demostrar que
nuestros servicios estan a nivel de exce-

£ 5egUT0S

1 ysu relacmn con el éxito en los negocios

Por medio de un network global tenemos alcance en todo el mundo,
especialmente en paises latinoamericanos

lencia y que tenemos “entre comillas y con
Mayusculas” un verdadero poder diferen-
ciador que nos hace exclusivos.

Podemos decir con orgullo que somos
una firma boutique que, con nuestros
especialistas aseguramos desde polizas
de vehiculos, propiedades en general,
beneficios de salud, riesgos de energia,
aviacion, exportacion y mas.

También desarrollamos actividades inno-
vadoras y especializadas en Gerencia de
Riesgos y programas de seguros para la
proteccion de activos, responsabilidades
y personas, en todas las lineas de nego-
cios.

En resumen, estamos en condicio-
nes de hacer lo siguiente:

1. Gerencia financiera, audi-
toria y Gerencia de Ries-
gos.

2. Andlisis y cuantificacion
de los escenarios de Ries-
gos.

3. Negociacion de progra-
mas de seguros.

4. Andlisis, investigacion,
coordinacién de sinies-
tros y recuperacion de
pérdidas ante las asegu-
radoras.

5. Elaboracion de planes de
contingencia y programa
de capacitacion sobre
riesgos para gerentes y
empleados.

6. Informes de gestién conla
frecuencia que requiere el
cliente.

7. Constante investigacion
de mercado.
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Comenzando en los US$190,000

Hotel-Residencia de Lujo | Campo de Golf de Clase Mundial
Spa Azul | 5300 Chop House Restaurante de Primera

5300 NW 87 Avenue, Doral, FL, 33178 USA | +1 305.640.6650
www.thebluehyattresidences.com
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Contratos

Internacionales.

Eleccion de la ley aplicable y la jurisdiccion en los el arbitraje como
método alternativo de solucion de disputas.

Por : Dr. Mario Bariona G.*

Cuando dos o mas personas, sean natu-
rales o juridicas, de diferentes nacionali-
dades celebran un contrato, éste viene a
ser denominado como “contrato interna-
cional” atendiendo principalmente al he-
cho que las partes poseen diferentes na-
cionalidades. En el caso de las personas
juridicas, nos referiremos principalmente
alas sociedades mercantiles y la naciona-
lidad de las sociedades mercantiles viene
dada por el lugar de constitucién y por la
ley que las gobierna.

Asi, si un contrato es celebrado entre dos
partes que obedecen a una misma ley,
(dos companias anénimas venezolanas
por ejemplo) no existird mayor problema
para concluir que la ley aplicable es la ley
venezolana, para todos los efectos y con-
secuencias de tal contrato.

En cambio, si un contrato se celebra en-
tre dos personas juridicas de diferentes
nacionalidades, surgen inmediatamente
dudas (muy validas por cierto) sobre cudl
de las dos legislaciones regira los diferen-
tes aspectos del contrato. Una determi-
nada consecuencia del contrato podria
ser regulada de manera radicalmente di-
ferente si se analiza a la luz de una u otra
legislacion.

Desde el momento que ha sido plena-
mente aceptado que un contrato puede
ser celebrado entre mas de dos partes,
podriamos encontrarnos entonces con
dos o mas legislaciones aplicables a un
determinado aspecto del contrato y, por
supuesto, estas diversas legislaciones po-
drian aportar soluciones distintas y en-
contradas al problema planteado.

Como solucién a posteriori respecto a es-
tas dificultades, el Derecho Internacional
Privado ha creado las llamadas “normas
de conflicto” que, mediante un sistema
a veces muy complicado de interpretar
y aplicar, dan la solucién cuando hay un
conflicto entre normas de legislaciones
diferentes.

Sin embargo, ha sido consejo constante
a nuestros patrocinados, el anticipar tales
dificultades eligiendo en el mismo texto
del contrato la legislacién aplicable, la
cual puede ser la del pais de una de las
partes involucradas (declinando por
ende la otra parte la ley que le seria na-
turalmente aplicable). Por ejemplo, una
sociedad venezolana que contrate con
una sociedad espanola y acepte que las
consecuencias del contrato se rijan por
la ley espafiola. Esta solucion es perfec-
tamente aplicable a la luz del articulo 29
de nuestra Ley de Derecho Internacional
Privado: “Las obligaciones convenciona-
les se rigen por el Derecho indicado por
las partes”. Repetimos, la voluntad de las
partesy lo que ellas negocien y acuerden
sera la fuente primaria de regulacién del
contrato.

Otra solucién es la de incorporar
a los contratos internacionales
las reglas dictadas por la Cdmara
Internacional de Comercio cono-
cidos como “Incoterms” (Interna-
tional Commercial Terms) los cua-
les no son otra cosa sino normas
redactadas por la mencionada
Cémara de Comercio y de acepta-
cién internacional. Aconsejamos
utilizar la pagina web de la Cdma-
ra de Comercio Internacional para
conocer mas de esta fascinante
herramienta. (www.iccspain.org).

ELECCION DE LA JURISDICCION

Una vez determinada la ley aplicable a un
contrato internacional, surge la siguiente
pregunta en casos de disputas o contro-
versias: Cual serd la jurisdiccion aplica-
ble? Es decir, cuales seran los tribunales
competentes para conocer de la disputa?
Nuevamente, a falta de eleccién expresa
por parte de los contratantes, surgen una
serie de normas de gran complicacion
y solitamente contradictorias entre si,
dado que cada pais suele ser muy celoso
en cuanto al ejercicio de la jurisdiccion

sobre sus nacionales o de los bienes in-
muebles ubicados en su territorio.

Sin embargo, la Ley de Derecho Inter-
nacional Privado venezolana permite la
eleccién de la jurisdiccion, colocandola
en los tribunales de otros paises, inclu-
sive de naciones extranas a las partes in-
tervinientes en el contrato. Asi disponen
los articulos 44 y 45 de la Ley de Derecho
Internacional Privado.

EL ARBITRAJE COMO METODO
ALTERNATIVO DE SOLUCION

DE DISPUTAS.

Es cada vez mas frecuente ver en contra-
tos internacionales, como las partes eli-
gen expresamente someter las eventua-
les controversias o disputas que puedan
surgir del contrato a una decisién arbitral
antes que a los drganos jurisdicciona-
les convencionales (Tribunales o Cortes,
dependiendo de la denominacién que
reciban en cada pais). El arbitraje ofrece
a los contratantes soluciones mucho mas
agiles y rapidas que las de la jurisdicciéon
ordinaria, permitiendo obtener decisio-
nes veloces y eficaces en las disputas de
las partes.

La contratacion internacional puede ser
mucho mas sencilla y facilmente maneja-
ble si las partes son debidamente aseso-
radas por especialistas en la materia que
puedan negociar y establecer las normas
que anticipen las probables disputas de-
rivadas del contrato.

*Mario Bariona G. es abogado autorizado para
ejercer en leyes venezolanas.

Egresado de la Universidad Catdlica Andrés Be-
Ilo en 1984. Posee post-grados de la Universidad
Central de Venezuela en Derecho Mercantil y en
Derecho Tributario. Miembro de la Asociacién
Venezolana de Derecho Tributario. Miembro de
la Asociacion Italiana de Arbitraje. Arbitro de la
Cdmara de Comercio de Caracas.

Profesor de la Universidad Catdlica Andrés Be-
Ilo en el post-grado en Derecho Mercantil y de
la Universidad Central de Venezuela en el post-
grado en Derecho Mercantil.

GUIA PARA HISPANOS - 2011 / Edicion Latinoamérica

DEFENSA CRIMINAL

FEDERAL Y ESTATAL

*  Procesos del Gran jurado
*  Fraude Medicare/Medicaid
« DUl

*  Robo y fraude

*  Sellamiento y supresion de
expedientes

*  Traficando / Drogas

*  Posesion

*  Conspiracion

* Lavado de Dinero

*  Crimenes administrativos y de
negocios

*  Resistencia / Maltratos

*  Casos juveniles
¢ Acusaciones de Asesinato

*  Casos de armas de fuego
David Kubiliun

Attorney at Law o Extradicién

*  Violencia doméstica
* Asalto con agravante

Audiencia de Fianzas de Emergencia

*  Suspension de la licencia de manejar

*  Audiencia para Libertad Condicional

¢ Acusaciones de maltratos sexuales

LUCHAMOS POR SUS DERECHOS
PRIMERA CONSULTA GRATIS
VISITAS A LA CARCEL

ABOGADOS LITIGANTES CON EXPERIENCIA

Oficinas Legales de
KUBILIUN & ASSOCIATES, PA.

305.577.0227

KUBILIUN

KUBILIUN & ASSOCIATES,P.A.

La contratacién de un abogado es una decision importante que no debe basarse
solo en anuncios.Antes de decidir, pidanos GRATIS information escrita sobre
nuestras calificaciones y experiencia.

OFICINAS EN MIAMI DADE

Miami Center ¢ 201 S.Biscayne Boulevard, Suite: 905 ¢« Miami, FL, 33131 ¢ www.kubiliunlaw.com

Vis10n e Inversion

Coémo decidir acerca de su inversion en EEUU.
por Ing. Noris Diamond - DIAMOND MARKETING SOLUTIONS.VP.

Es necesario e importante tener en cuenta la fase del ciclo eco-
némico donde se encuentra la economia. En estos momentos
se ven sefales del inicio de una recuperacion global, los consu-
midores comienzan a comprar bienes duraderos y las empre-
sas, a ejecutar proyectos de inversion retrasados.

Luego, ante la expectativa de un crecimiento, quizas lento, y
sus efectos en la economia a mediano plazo, es necesario anali-
zar los criterios basicos para la Inversion: “Valor Actualizado de
Rendimiento, superior al valor actual de Inversion”; estar cons-
ciente de que la Inversién conlleva un riesgo una vez iniciada;
muchas veces se hace irreversible, con implicaciones financie-
ras generalmente muy importantes, por lo que es necesario
ANALIZAR SU RENTABILIDAD Y VIABILIDAD.

A pesar de la actual crisis econémica en EEUU, las condiciones
actuales del mercado favorecen la Inversion en Bienes Rai-
ces; ahora esas condiciones son excelentes porque los precios
han mermado a nivel mundial. Recordemos el viejo principio

Actualmente estamos viviendo un momento decisivo para la fortuna de
aquellos que tienen vision economica. La decision de invertir es una de
las mas delicadas a tomar, para una persona o empresa.

del buen Inversionista: “compra cuando el mercado estd bajo,
vende cuando el mercado estd alto”. Como en toda economia
capitalista, todo es un ciclo natural. Hay momentos en que la
economia crece y hay momentos en que decrece, pero al final
hay un balance.

Por lo tanto el que invierta hoy, estaria comprando barato y en
un futuro venderia a mejor precio. Tome una decision sobre la
base de una buena informacién en estos momentos.

Nosotros, DIAMOND MARKETING SOLUTIONS, y ELITE INTER-
NATIONAL REALTY ENTERPRISES, le ofreceremos y orientare-
mos en lo que sea mas conveniente para Ud. Tenemos, para su
escogencia, muchas alternativas en el mercado, ademas de la
experiencia, capacidad, seriedad y conocimiento de lo que ac-
tualmente ocurre en el drea de Bienes Raices.

Por favor lldmenos y le atenderemos profesionalmente.
Tel.: 1-513 3754736 (USA) / 212-3350124 (Vzla)
Email: Lisadiamondl7@gmail.com

INEGOCIOSUNE L

61



... una decisidn con consecuencilas.

por Roberto E. Macho

En los ultimos anos un aluvion de empresarios latinoamericanos han

e

i

En la mayoria de los casos es el sur de la Florida el lugar elegi-

do, fundamentalmente por la proximidad geografica y cultural !

a Latinoamérica. Esto, a veces lleva a creer que hacer negocios
en la Florida es igual a hacer negocios en un pais latinoameri-
cano. De no reconocer que las afinidades culturales no impli-
can que el contexto en el cual se debe desarrollar la empresa
es sustancialmente diferente al que los empresarios estan acos-
tumbrados a desenvolverse, las consecuencias pueden ser muy
negativas.

Uno de los primeros temas que debe considerar quien decide

radicarse en USA, son las consecuencias fiscales de dicho cam-
bio de residencia. Para ello es importante que la persona co-
nozca que una vez convertido en “residente fiscal” de Estados
Unidos, hay una serie de regulaciones que deberd cumplir y
cambios en el tratamiento fiscal de sus ingresos y patrimonio
que pueden ocasionar desembolsos inesperados.

En términos generales los cambios mds importantes podrian
resumirse en:
1. Tributacion en base a la renta mundial: esto signifi-
ca que la base imponible para el impuesto a la renta
serd la totalidad de los ingresos de la persona, sin
importar el lugar geografico donde se obtengan los
mismos. Es decir que si la persona mantiene un ne-
gocio en su pais de origen, esta renta debera tam-

Argentina

Av. Cérdoba 1255

Piso 3°
(1055AAC) Buenos Aires
+54 (11) 4815-8866 ™

info@uhy-macho.com \

www.uhy-macho.com ..

tomado la decision de radicarse en USA, bien sea para desarrollar un
proyecto de negocios o para hacer base en sus operaciones regionales.

bién ser considerada para la declaracion en Estados
Unidos

+ 2. Impuesto sucesorio en base a bienes mundiales: a

los efectos de este impuesto todos los activos de
quien fallece (sin importar el lugar de localizacion)
deberan ser considerados para la determinacién de
dicho impuesto. Con frecuencia este es un impuesto
que no se toma muy en cuenta y debido a las altas
tasas puede resultar muy gravoso.

En general la gente confunde residencia fiscal con el estatus
migratorio, siendo que independientemente de la situaciéon mi-
gratoria de la persona, la sola permanencia en Estados Unidos
puede convertirla en residente fiscal.

Por tal motivo es fundamental minimizar el impacto impositivo
de quien se radica en el pais, mediante una adecuada planea-
cién preinmigratoria. Para ello es imprescindible trabajar en
este tema antes de que la persona venga a radicarse, pues una
vez que esto sucede ya no existe posibilidad de accién alguna.
Estados Unidos es un pais con reglas que favorecen los nego-
cios y con uno de los mercados més desarrollados del planeta.
Es muy importante entonces, para desenvolverse con éxito en
este pais, que el empresario identifique que las reglas de juego
son diferentes a las de su pais de origen y se asesore adecuada-
mente.

Suite 800
iami, Florida, 33131

Con oficinas en USA y Argentina, presencia en los principales centros de negocios
de Latino América, UHY Macho y Asoc. mediante su equipo de profesionales
especializados en cada area, brinda asesoramiento desde el inicio de su negocio,

optimizando sus procesos.
Impuestos B Auditoria

| Bookkeeping‘l Outsourcing

Consultoria Sstartup - Valuaciones - Due diligence - Management - Recursos Humanos

ON LINE

www.negociosconusa.com a

www.tecniciencia.com }

)
@’ tecni - ciencia libros

Autor Jesus Aveledo Urdaneta

Direccion Oficinas en Miami:

Negocios en USA.LLC.

201 S. Biscayne Blvd, Miami Center. Suite 905. Miami, Florida 33131
Telefono Oficina de Miami: 786-272-7100
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Para mayor informacion referente a los dos libros:
Como hacer negocios con los Estados Unidos de América
Aveledo Urdaneta & Asociados - Abogados, Consultores
aveledo@cantv.net | aveledo@negociosconusa.com

Tel. USA: 786-345-1720

Tels. Venezuela: (58-212) 266-3257 | (58-212) 335-4329

Oficinas en Caracas: Centro Letonia, Torre ING Bank
Piso 10, Of. 103. Avenida Principal de La Castellana.
Ave. Eugenio Mendoza, La Castellana.

Chacao. Caracas. Venezuela.
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en el mundo de los Negocios

Por Aristides Maza, PHD

Como Presidente de Millennia Atlantic

University (MAU), fue un placer recibir

la invitacién de esta prestigiosa revista
“Negocios USA", que tanto impacto tiene
en nuestra comunidad latinoamericana,
apoyando con valiosa informacién a inver-
sionistas extranjeros interesados en parti-
cipar en negocios a través de franquicias,
joint ventures, establecimiento de nuevas
empresas y marcas, colaborando con la
economia de este importante pais, gene-
rando nuevos empleos y dinamismo.

Cuando se habla de Negocios con Los Es-
tados Unidos (USA) no podemos dejar de
mencionar el rol importante que ocupa la
educacién para todos los miembros que
integran el grupo familiar inversionista.
Millennia Atlantic University, nacié en
agosto 2005, con un disefo especial para
estudiantes del sur de la Florida y profe-
sionales que desean dar un mayor valor
académico a sus carreras y actualizar sus
conocimientos.

Millennia Atlantic University, es una ins-
titucién del mas alto nivel, licenciada por
la Comision Independiente para la Educa-
cién de la Florida (CIE), y acreditada por el
Consejo Independiente de acreditaciéon
para los Institutos Superiores y Universi-
dades (ACICS) que es un organismo de
acreditaciéon reconocido a nivel nacional
por el Departamento de Educacion de Es-
tados Unidos y es reconocido por el Con-
sejo para la Acreditacion de la Educacion
Superior en Los Estados Unidos. MAU esta
acreditada por el Organismo responsable
de dar estas autorizaciones “ACICS” para
conceder titulos a nivel de Licenciaturas
(Bachelors) y Maestrias (Masters). Nuestra
filosofia se basa fundamentalmente en
colocar al estudiante en primer término
con la finalidad de informarlo, inspirarlo y
lo mas importante, motorizar su potencial
interno.

A través de nuestros Programas, esta-
mos proporcionando una experiencia de
aprendizaje sobresaliente, con ensefanza

a un nivel accesible econémicamente y
con horarios flexibles basado en los si-
guientes principios:

« Creacion de un enfoque de aprendi-
zaje de la realidad econémica nacio-
nal e internacional;

« Oferta de un plantel de profesores
con solida experiencia corporativa;

« Oferta de programas multiculturales
exclusivos;

« Creacion de un ambiente con especial
y reconocida orientacion familiar;

 Preparacién de nuestros estudiantes
al mds alto nivel de calidad académi-
ca facilitando la transicién del estu-
diante hacia campos de trabajo com-
petitivos destacdndose en el mercado
laboral por su exclusiva preparacion.

Millennia Atlantic University crece toman-
do en consideracion la demanda laboral
en las diversas areas de la economia glo-
bal. En ese sentido hemos incluidos nue-
VOs programas con especializaciones en
las areas de los negocios internacionales,
de Gerencia de los Sistemas de Salud y Le-
gal, para dar respuesta a estas exigencias.
En este crecimiento constante, reciente-
mente se adquirié una nueva Sede en Do-
ral, con amplias y modernas instalaciones
para acomodar nuestro creciente nimero
de estudiantes.

Para nosotros el afno 2010 marcé un hito
muy importante en nuestra trayectoria,
ya que aparte de la acreditacion mencio-
nada para ofrecer diversos tipos de titulos,
también se recibié la elegibilidad para
otorgar ayuda financiera para estudiantes
que califiquen y con orgullo me complace
mencionar que fuimos autorizados por el
Programa de Intercambio de Estudiantes
Extranjeros No Inmigrantes (SEVP) para
expedir las Formas I-20 que permitan a los
estudiantes internacionales procesar su
Visa de Estudiante.

Millennia Atlantic University ofrece tam-

Millennia Atlantic University (MAU)- Ofrece una valiosa ayuda para
descubrir el potencial que todo tenemos

bién una Maestria en Administracion
de Negocios “Online”, nueva alternativa
de aprendizaje para que los estudiantes

+ domésticos e internacionales que hace
i posible estudiar desde sus hogares en

horarios flexibles y dirigidos por expertos

i profesionales especializados en este tipo

de ensefanza. Este programa esta dise-
fnado para proveer al estudiante con las
herramientas académicas necesarias con
el fin de evaluar el comportamiento de los

i negocios internacionales y obtener la res-

i puesta de accion adecuada para el éxito.

MAU continuara expandiendo la disponi-

. bilidad de programas en linea en el futuro.

Durante el presente ano la Universidad ha
comenzado a introducir nuevos progra-
mas presenciales en procura de crear los

i cursos denominados de“Educacion Conti-
i nua”. Estos logros aseguran adn mas que

nuestra Universidad es una Institucion

. internacional con un foco local, demos-

trando nuestro compromiso de continua
excelencia.

Actualmente la Universidad ademds de
estudiantes ciudadanos y residentes nor-

i teamericanos cuenta con estudiantes de
. diversos paises de Latinoamérica, Europa

y el Caribe. Nuestro nivel de retencion es

. muy alto, lo cual demuestra la confianza

que nuestra poblacién de estudiantes y
representantes tienen hacia nuestra Uni-
versidad.

: MAU con miras al intercambio de estu-
. diantes de otras culturas y basados en el

conocimiento académico integral, ha con-

. cretado diferentes tipos de acuerdos con

universidades europeas y de Latinoamé-
rica con el fin de consolidar sus principios
de aceptacién multicultural y de intercam-
bio de comportamiento gerencial y de ne-

i gocios.
. Para detalles acerca de la oferta acadé-

mica de Millennia Atlantic University e

i informacion general visite nuestra pagina

web: www.maufl.edu
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\; | Tu educacion
igual.

T 786-331-1000

www.maufl.edu

Localizada en Miami, Florida, USA

N2

®
7//‘\\\v Millennia Atlantic University

Millennia Atlantic University (MAU) ofrece una experiencia educativa personalizada
considerando tus talentos y necesidades académicas. Registrate en MAU!....descubre tu
verdadero potencial en un ambiente disenado especialmente para ti.

Nuestra filosofia tiene como premisa principal: PRIMERO EL ESTUDIANTE.

¢Por qué MAU es la mejor opcion como universidad?
El proceso de aplicacion es sencillo.

Clases en espanol para estudiantes que
se inician en el idioma Inglés.

MAU esta acreditada por
el Consejo Acreditador de

Ambiente familiar.

Aprendizaje con vision de negocios internacionales. Colegios y Universidades

Independientes (ACICS)

Profesores con excelente preparacion académica
y experiencia corporativa.

Programas académicos con diversidad multicultural.

MAU esta autorizada bajo la Ley Federal de los Estados Unidos de
Norteamérica para aceptar estudiantes internacionales No Inmigrantes

Descubre tu potencial,
Descubre el mundo.

facebook.com/
millennia.atlantic

twitter.com/
MAU_FL
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USTED TAMBIEN
PUEDE
ESTAR PRESENTE
EN NUESTRA
PROXIMA EDICION.

LE ESPERAMOS!

CONTACTENOS'

aveledo@negociosconusa.com
Miami: 786-345-1720 / 786-553-9550
Venezuela: (58-212) 266-32.57 / (58-212) 335-43.29

WWWw.negociosconusa.com

®
NEGOCIOS CON U.S.A.
IOSCONUSA.COM
NESS WITH U.S.A

QUIERE ESTABLECERSE EN

ESTADOS UNIDOS

Nuestro equipo de profesionales

trabajara junto con usted para

ayudarlo a lograr sus objetivos de negocios.
Podra consultar abogados en Leyes
Comerciales, de Inmigracion,
Internacionales, de Real Estate

como asi también en Derecho Civil
Reconocidas compaiiias multinacionales

y locales confian en nuestros servicios.
Nuestro seminario ha sido presentado

en Venezuela, México, Colombia,

Peru, Ecuador, Bolivia y Argentina.

Asista a nuestro

W A r\, dID)( F\{T

Uﬁﬂi@‘@d States
of America

reconocido seminario

Como Hacer Negocios con Estados Unidos

Contactenos

En Caracas

Aveledo Urdaneta & Asociados

Abogados Consultores
Av. Eugenio Mendoza. Centro Letonia. Torre ING BANK, .Piso 10. Ofic. 103. La Castellana. Caracas - Venezucla.
Telfs.: 0212-266.32.57 / 0212-335.43.29 / 0212-335.53.16.
E-mail: aveledo(@cantv.net
aveledo(@negociosconusa.com

WWW, HBgOClOSCODUS& com
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Argentina

Everyday -
from Miami to Buenos Aires,

with A340 planes and the best fares.

- X

aerolineas.con Aerolineas
1800 333 0276 Argentinas

Soaring in the sky




