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Bolivia vive un giro profundo. Des-
pués de más de 20 años de 
administraciones de izquierda que 
a menudo dejaron de lado a la em-
presa privada, comienza una etapa 
nueva, de crecimiento y de prota-
gonismo recuperado.

Al frente de ese cambio de época 
está Eduardo Olivo Gamarra, presi-
dente de la Cámara Nacional de 
Comercio (CNC). “En definitiva, la 
CNC está asumiendo un rol activo en 
la promoción de reformas, el fortale-
cimiento del sector privado y la 
apertura de Bolivia al mundo con una 
visión más moderna, competitiva e 
integrada”, afirma.

Uno de los pilares de esa visión es desblo-
quear la singular riqueza geográfica y cultural del 
país. Para Olivo, la diversidad física de Bolivia es 
un activo de primer orden que el viajero global 
todavía no ha terminado de explotar. “El país tiene
un enorme potencial turístico: en pocas horas se 
puede pasar de una altitud de 4,000 metros 
[13,100 pies] a 1,000 metros [3,280 pies], con pai-
sajes completamente distintos”, señala. “Del Salar 
de Uyuni a los valles, la Amazonía o regiones 
como Tarija con sus viñedos, cada departamento 
ofrece algo único. La Paz, por ejemplo, destaca 

por su geografía, su sistema de telefé-
ricos y su creciente diversidad 
gastronómica”.

Para traducir esa geografía en di-
nero, la CNC impulsa una ley de 
nómadas digitales que busca flexibili-
zar los requisitos de entrada y 
simplificar la regulación financiera 
para quienes trabajan a distancia. “En 
el caso de los nómadas digitales, he-
mos visto que es un área capaz de 
desarrollar la economía, porque no 
compiten por el empleo local; más 
bien traen dinero al país”, explica.

Construir un clima de inversión
Más allá del turismo, la Cámara trabaja a fondo en 
los cimientos estructurales que hacen falta para 
atraer capital global. Está detrás de una nueva 
propuesta de ley de inversiones, pensada para dar 
a los mercados internacionales señales claras de 
estabilidad regulatoria a largo plazo. “También 
hemos presentado una ley de inversiones, que 
creo es un punto muy importante para generar la 
seguridad jurídica que los inversores necesitan, 
no solo para los corredores bioceánicos que re-
querimos, sino también para invertir en todos los 
sectores que Bolivia ofrece: minería, hidrocarbu-
ros, energía, agricultura y más”.

Puertas adentro, la CNC quiere una fuerza la-
boral preparada para levantar esas industrias. 
Trabajar con universidades del exterior es parte
central de su estrategia contra la fuga de talentos. 
“Estamos promoviendo convenios con universi-
dades de distintos países para fortalecer la 
formación del talento boliviano”, dice Olivo. “La 
idea es permitir que los profesionales se formen 
en el exterior, pero con mecanismos que incenti-
ven su retorno”.

El empuje ya se traduce en negocios. Dentro 
del país, las oportunidades B2B crecen rápido 
bajo el paraguas de la Cámara. “Organizamos la 
rueda de negocios de la ciudad de La Paz, que el 

año pasado generó US$54 millones en negocios 
en solo dos días, con más de 1,000 reuniones”, 
destaca. “Ese espacio crece cada vez más”.

En el plano internacional, la CNC busca reacti-
var corredores comerciales clave y recomponer 
lazos diplomáticos, sobre todo con EE. UU. “Defi-
nitivamente hay mucho que reactivar junto con el 
gobierno de Estados Unidos”, concluye Olivo. “Lo 
positivo es que existe una apertura muy intere-
sante. Hemos sostenido reuniones con 
representantes del Departamento de Comercio 
de EE. UU., que ya han visitado el país en dos 
ocasiones, y seguimos avanzando”. Bolivia va en 
serio con los negocios.

Eduardo Olivo Gamarra
Presidente, Cámara
Nacional de Comercio 
(CNC)

El gobierno cree que apoyar al sector privado también respalda a las comunidades indígenas

Terreno fértil para 
invertir en Bolivia

El país se vuelve
un lugar mucho más 
fácil para trabajar

Droguería INTI es una de esas
marcas que hacen honor al viejo 
dicho: haz una sola cosa y hazla 
bien. Lleva generaciones ganán-
dose la confianza de los 
bolivianos.

Una de las marcas más recono-
cidas y confiables del país celebra
sus 90 años. Y tiene con qué respal-
dar esa confianza: en el ranking 
MERCO, que mide la reputación 
corporativa en España y América 
Latina, INTI aparece como la núme-
ro 1 del sector salud y entre las diez 
primeras en la lista general.

Desde 1936, la empresa se fue entretejiendo 
con la identidad nacional. Y pocos productos lo 
muestran mejor que el Mentisán, un básico pre-
sente en los hogares del país desde hace 
generaciones. “En todas las regiones geográfi-
cas de Bolivia, el altiplano, los llanos, los valles y 
las zonas tropicales, Mentisán sigue siendo un 
producto que todos los bolivianos aprecian. 
Creo que esa es una de las claves del éxito de 
INTI”, explica Hugo de Grandchant.

INTI comercializa más de 1,400 productos y 
representa a las principales farmacéuticas del 

mundo. Pero no mira hacia atrás: 
invierte fuerte en modernización, 
automatización y expansión.

Un hito reciente fue la inaugura-
ción de INTI-BOL, el centro de 
distribución farmacéutica más avan-
zado de Bolivia. “Desde la ciudad de 
El Alto gestionamos la distribución 
de productos a almacenes en los 
nueve departamentos del país, cada
uno con los mismos estándares y 
capacidades que nuestra planta
central”, comenta de Grandchant.

La compañía también avanza en 
la transformación digital de su ma-

nufactura. “INTI es reconocida como la principal 
farmacéutica de Bolivia y hoy nuestro foco no 
está solo en invertir en almacenes, sino también 
en modernizar nuestra planta farmacéutica de El 
Alto. Estamos trabajando para automatizar mu-
chos procesos que hoy son manuales, 
haciéndolos más rápidos y eficientes”. En parale-
lo, innova con moléculas modernas para
mantenerse a la vanguardia.

En el fondo del éxito hay una cultura cons-
truida alrededor de la gente. “A pesar del tamaño
y la complejidad operativa de la empresa, el 

sentido de pertenencia sigue siendo muy fuerte. 
Creo que ese es uno de los fundamentos del 
éxito de INTI. Muchos empleados llevan con 
nosotros 25, 35 o incluso 40 años”, señala su
gerente general.

Una confianza de años
Esa lealtad puede rendir frutos en los próximos 
años. INTI ve oportunidades dentro y fuera del 
país. “Esta nueva etapa, con un nuevo gobierno, 
trae optimismo para el sector privado”, dice. 
“Después de 20 años de restricciones y desafíos 
para la empresa privada, se abre un nuevo capí-
tulo”.

Uno de sus mayores intereses pasa por cre-

cer en EE. UU. “Hay más de 200,000 bolivianos 
viviendo y trabajando en el área metropolitana 
de Washington, D. C., incluidas Maryland y Virgi-
nia; un mercado al que nos gustaría servir con 
nuestros productos insignia, en particular Menti-
sán y Tónico INTI”.

Al entrar en su décima década, INTI sigue 
anclada en Bolivia mientras se prepara para ser 
una farmacéutica líder a escala regional.

Un éxito 
longevo

Un clásico de la vida
boliviana con pasado 
sólido y mejor futuro

Droguería INTI invierte en automatización de almacenes e innovación de productos.
Hugo de Grandchant
Gerente general
Droguería INTI S.A.

DISTRIBUIDO CON EL NUEVO HERALD 20 DE SEPTIEMBRE DE 2026  1

GUATEMALA De la herencia maya al nearshoring, la 
biotecnología y la energía verde: 
Guatemala es uno de los destinos de 
inversión más dinámicos de las Américas

La histórica Antigua es uno de 
los cuatro sitios Patrimonio  
de la Humanidad del país

Las agroindustrias tradicionales 
recurren a la tecnología para 
crear economías circulares

El turismo creció un 11 % en 
2025. Su espectacular naturaleza 
es solo uno de sus atractivos

Los textiles y prendas 
artesanales son de las mayores 
exportaciones de Guatemala

PANORAMA
PANORAMA WWW.PANORAMA.UK.COM 

SHUTTERSTOCK / INGO BARTUSSEKSHUTTERSTOCK / INGO BARTUSSEK

©
 D

RO
GU

ER
ÍA

 IN
TI

 S
.A

.
©

 S
HU

TT
ER

ST
O

CK
 /

 JH
O

N
 P

ER
CY

 T
IC

O
N

A 
M

AM
AN

I



DISTRIBUIDO CON EL NUEVO HERALD 20 DE SEPTIEMBRE DE 2026  3  

En 1983, el padre de Jorge Leal y 
dos de sus tíos abrieron Magdale-
na, un pequeño ingenio azucarero 
en Guatemala. Aunque su padre 
falleció en 1991, el negocio familiar 
ha continuado expandiéndose y 
prosperando, primero bajo el lide-
razgo de su madre, luego de su 
hermano y su hermana y, desde 
2018, del propio Leal. Hoy, Magda-
lena es el principal productor y 
exportador de azúcar del país, con 
aproximadamente el 24 % del mer-
cado, mientras que su planta 
azucarera es la segunda más im-
portante de América.  

De manera aún más impresionante, el grupo 
ha puesto en marcha procesos pioneros, sosteni-
bles e inteligentes, creando una verdadera 
economía verde circular. «Utilizamos el residuo de 
fibra de la caña de azúcar para generar electrici-
dad, cubriendo entre el 10 % y el 12 % de la 
demanda energética total de Guatemala. También 
producimos etanol y alcohol para las industrias 
farmacéutica, cosmética y de bebidas, y el residuo 
se convierte en fertilizante que regresa a la tierra», 
explica el CEO. «Todo se aprovecha y los recursos 
se gestionan de forma responsable. Es una filoso-
fía que funciona aquí y es reproducible en otros 
lugares».

Este enfoque comienza en los campos de 
caña, donde el uso creciente de productos orgáni-
cos y cultivos de cobertura permite nutrir los 
suelos de forma natural. Una flota de drones, junto 
con tecnologías agrícolas, industriales y de distri-
bución basadas en satélites e inteligencia artificial, 
ha reducido la huella de carbono y el consumo de 
agua, al tiempo que ha incrementado la producti-
vidad.

Las actividades de cultivo, mo-
lienda y refinación están en 
expansión: el grupo abrirá una se-
gunda planta en Guatemala en 2026 
y en 2025 adquirió una agroindustria 
azucarera en Perú. «Dimos nuestro 
primer paso internacional en Perú 
porque nos enamoramos del lugar y 
de su gente, y encontramos una ope-
ración de la que podíamos aprender 
mucho. Allí cultivan caña en el desier-
to, donde los recursos son escasos», 
señala. «Estamos llevando esas lec-
ciones a Guatemala para ser más 
eficientes y reducir costos».

Magdalena también amplía su capacidad de 
generación eléctrica para atender la creciente 
demanda energética del país, impulsada por la 
industrialización y las iniciativas de inteligencia 
artificial. «Hemos implementado un proyecto so-
lar, otro está en construcción y un tercero en 
planificación. Construiremos más en los próximos 
cinco años. Es energía limpia, sin residuos, alinea-
da con nuestra filosofía empresarial», afirma Leal. 
«El país necesitará muchas más plantas solares 
de las que podemos desarrollar, por lo que invita-
mos a otros inversionistas a sumarse: cuantas 
más empresas inviertan en energía verde, mejor 
será el futuro de Guatemala».

Valor agregado a través de la bioquímica
En 2023, el grupo invirtió en el centro portugués 
de investigación bioquímica Biorbis. «Entramos 
en el sector bioquímico para mejorar la produc-
ción de caña de azúcar, pero luego exploramos la 
posibilidad de transformar el azúcar en moléculas 
raras de alto valor. Nuestro trabajo se centra en la 
salud y nutrición humana, animal y agrícola», ex-
plica. Como resultado, Magdalena ha acelerado la 

industrialización de una tecnología para convertir 
levaduras en proteínas, que se utilizará en una 
planta de alimento animal que abrirá en Guate-
mala el próximo año.

Además, la empresa está creando alianzas estra-
tégicas para desarrollar enzimas, entre ellas con 
compañías bioquímicas estadounidenses. «En 
colaboración con Amplifye, con sede en Califor-
nia, hemos invertido en una línea de enzimas que 
ayudan a digerir proteínas y ya se comercializan 
en Estados Unidos. Sus aplicaciones incluyen la 

reducción de la desnutrición», afirma Leal. «Esta-
mos comprometidos con nuestras raíces y con 
mejorar la sociedad. Guatemala aún enfrenta 
desnutrición infantil; aspiramos a reducirla signifi-
cativamente antes de que termine la década».
La dirección y sus 13 200 colaboradores impulsan 
iniciativas en salud, educación, infraestructura y 
medio ambiente, incluyendo programas de refo-
restación, corredores biológicos, conservación de 
tortugas y también de regeneración de mangla-
res.
Leal destaca oportunidades para ampliar la cola-
boración con entidades estadounidenses. 
«Vemos a los bancos de desarrollo como aliados 
estratégicos en grandes proyectos y nos gustaría 
sumar bancos estadounidenses», señala. «Tam-
bién hay potencial para adaptar tecnología de 
empresas y universidades de Estados Unidos a 
Guatemala y otros países de América Latina. El 
mundo está cada vez más interconectado y ofrece 
grandes posibilidades».

La planta azucarera de caña de Magdalena en Guatemala es la segunda más grande de América.

Un futuro mejor a 
partir del azúcar

Magdalena crea 
una verdadera 
economía circular

Jorge Leal
CEO, Magdalena

Utilizamos el residuo de fibra de 
la caña de azúcar para generar 
electricidad, cubriendo 10-12 % de la 
demanda energética de Guatemala».
Jorge Leal, CEO, Magdalena
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Guatemala ha registrado un creci-
miento medio anual del producto 
interno bruto del 3,5 % en la última 
década, que se aceleró hasta el 4,3 
% en 2025. El año pasado la inver-
sión extranjera directa también 
aumentó un 11 %, hasta 1900 millo-
nes de dólares, con flujos dirigidos 
a sectores muy diversos, entre 
ellos la agroindustria, los textiles, 
la manufactura avanzada, la ener-
gía y la externalización de procesos 
de negocio. 

Buena parte de este éxito se debe 
a la geografía: es la nación más sep-
tentrional de Centroamérica, un centro logístico y 
de nearshoring preferente para las Américas. Para 
aprovecharla, el gobierno ejecuta proyectos de 
transporte para mejorar la conectividad con Amé-
rica del Norte y del Sur y entre sus dos costas.

Estados Unidos es uno de sus principales im-
pulsores. En 2025, el Cuerpo de Ingenieros del 
Ejército estadounidense (USACE) acordó super-

visar una ampliación de 600 millones 
de dólares del mayor puerto guate-
malteco del Pacífico, Puerto Quetzal. 
Le siguió un convenio de 110 millones 
de dólares, firmado en enero, por el 
que USACE dará asistencia técnica 
en seis proyectos viales y en una lí-
nea ferroviaria que unirá el puerto 
con una estación logística multimo-
dal a 29 millas tierra adentro. Allí 
enlazará con otro proyecto ferroviario 
que lo conecta con México y con 
Puerto Barrios, en la costa atlántica.

Waleska Sterkel, directora ejecuti-
va de la Cámara de Comercio 

Guatemalteco-Americana (AmCham), la mayor 
asociación de comercio binacional del país, seña-
la que las empresas están «muy satisfechas con 
el auge de las obras de infraestructura que vere-
mos con la cooperación del gobierno 
estadounidense, ya que todas están orientadas a 
la logística y al comercio internacional. Más allá 
de los proyectos en sí, el mensaje que Estados 

Unidos envía a través de estas alianzas es clave 
para los inversionistas que consideran Guatemala 
como destino de nearshoring o friendshoring, 
dentro de la política de America First del presi-
dente Trump», y añade: «Demuestran, una vez 
más, que Guatemala está muy alineada con Esta-
dos Unidos».

Estados Unidos ya es el mayor socio comer-
cial e inversor del país, y las firmas 
estadounidenses en Guatemala se benefician de 
un tratado de libre comercio bilateral y de un en-
torno de negocios en constante mejora. 
«Recientemente se ha aprobado legislación im-

portante, como una ley de alianzas 
público-privadas y una ley de devolución del cré-
dito fiscal, y se trabaja en una nueva ley de 
inversiones. También ha habido avances signifi-
cativos en la simplificación de trámites para los 
inversionistas», explica, y añade que un nuevo 
programa de la Millennium Challenge Corpora-
tion estadounidense hará aún más eficiente hacer 
negocios en el país.

«El mensaje es claro, invertir en Guatemala es 
invertir en un país que combina una ubicación 
estratégica y una agenda procompetitividad con 
talento y recursos naturales». Es el momento ideal

La ubicación de Guatemala puede ser su ma-
yor ventaja para los inversionistas, pero hay 
muchas más, afirma Juan Esteban Sánchez, di-
rector ejecutivo de Invest Guatemala, la agencia 
de promoción de inversiones liderada por el sec-
tor privado.

«Lo más importante es su estabilidad macro-
económica. La inflación se ha mantenido bajo 
control y el tipo de cambio también aporta estabi-
lidad. Es un destino de bajo riesgo y alta 
rentabilidad», sostiene, y apunta que el país avan-
za hacia el grado de inversión.

Otro factor es el bono demográfico: 18 millo-
nes de habitantes con una edad promedio 
cercana a los 26 años. «Esto genera oportunida-
des sustanciales en el consumo, la energía y los 

servicios, y significa que Guatemala tiene entre 20 
y 30 años de crecimiento potencial por delante, 
impulsado por la expansión de su clase media», 
dice Sánchez. Destaca también la calidad de su 
gente: empresarios capaces, confiables y que 
buscan el beneficio mutuo.

La inversión en infraestructura va más allá del 
transporte, con conectividad digital submarina 
por el Pacífico y el Atlántico y más del 55 % de la 
electricidad procedente de fuentes renovables. 
«Además, hay reglas claras y seguridad jurídica», 
agrega.

Entre los sectores más atractivos están la ex-
ternalización de procesos de negocio, los 
farmacéuticos, las partes y componentes, los 
plásticos sostenibles, la energía, la infraestructura 

y el turismo. Para el inversionista es-
tadounidense, Sánchez resalta 
aquellos en los que el país está posi-
cionado como centro de nearshoring.

«Vemos grandes oportunidades 
para agregar valor en las cadenas de 
suministro de autopartes y de la in-
dustria textil y de la moda», revela. 
«Otra área con enorme potencial es 
el empaque que cumple estándares 
altos de certificación ambiental, ya 
que Guatemala produce cantidades 
importantes de látex y caucho natu-
ral. También exploramos acuerdos 
con empresas de tecnología de Mia-
mi que quieren establecer aquí sus 

plataformas».
Sánchez cree que Guatemala 

puede seguir siendo la principal eco-
nomía de Centroamérica y convertirse 
en la base de nearshoring más im-
portante de la región. «Pero no 
podemos hacerlo solos. El crecimien-
to debe ir acompañado de 
colaboración, en especial con aliados 
estratégicos. En ese sentido, Florida, 
y sobre todo Miami, desempeña un 
papel clave», dice. Allí reside buena 
parte de la diáspora guatemalteca y 
varios socios inversores. «La relación 
entre Guatemala y Florida es funda-
mental y tiene un gran potencial».

Waleska Sterkel
Directora Ejecutiva
AmCham Guatemala

Juan Esteban Sánchez
Director Ejecutivo
Invest Guatemala

Unas 200 empresas estadounidenses operan hoy en Guatemala.

Grandes oportunidades y alta 
rentabilidad en un país estable

Las sólidas ventajas competitivas del país 
son muy atractivas para los socios de Florida.

El momento 
idóneo para 

invertir

La política comercial 
de EE. UU. libera el 
potencial de 
nearshoring del país

Ubicación: acceso rápido a EE. 
UU. por aire, tierra, mar y 

pronto ferrocarril

Vocación comercial: 
Guatemala tiene 15 TLC, 
uno de ellos con EE. UU.

Estabilidad: el entorno político 
y legislativo permite 

planificar a largo plazo

Sostenibilidad: más del 55% 
de la energía de Guatemala 

es renovable

Demografía: la población y  
la fuerza laboral más grandes 

y jóvenes de la región 

Las cinco razones por las que Guatemala es un destino vital de nearshoring para EE. UU.
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Las empresas bolivianas ven abrirse 
un capítulo nuevo, apoyado en com-
petitividad, inversión internacional y 
exportaciones con valor agregado. Y 
por una vez, el sector público y el 
privado coinciden.

De la Cámara Nacional de Exporta-
dores de Bolivia (CANEB) a las 
empresas, el mensaje se repite: el país 
quiere volver a los mercados globales. 
Oswaldo Barriga Karlbaum, presidente 
de CANEB, sostiene que el modelo 
anterior le ató las manos. “Durante los 
últimos 20 años, Bolivia quedó aislada 
de la competitividad por políticas esta-
tales cuyo único efecto fue poner una 
camisa de fuerza a la producción y la 
actividad empresarial del país”, afirma.

Según Barriga, los exportadores cargaban du-
rante años con normas que los obligaban a cubrir 
primero los cupos del mercado interno antes de 
conseguir sus permisos de exportación, y muchas 
veces a precios fijados por el propio gobierno. “Se 
creó una narrativa de que exportar significa quitar-
les productos a los bolivianos. Eso es simplemente 
falso”, dice. “Necesitamos políticas que permitan a 
las empresas competir internacionalmente mien-
tras siguen abasteciendo el mercado interno”.

La infraestructura fue otro lastre de peso. Con un 
número muy limitado de corredores de transporte, 
cualquier interrupción golpea de lleno y de forma 
directa al exportador. “Solo tenemos una carretera 
principal que conecta Santa Cruz con el Pacífico, y 
los bloqueos frecuentes dañan gravemente nuestra 
competitividad”, explica. La falta de combustible 
complicó todavía más la logística de los últimos 
años. “Hasta el cambio de gobierno hubo momen-
tos en que teníamos que esperar hasta diez días 
solo para cargar combustible en un camión. Hoy 

esa situación está cambiando”.
Con todo, Barriga ve potencial en 

muchos rubros. “Somos los protago-
nistas de la recuperación económica 
de Bolivia porque los exportadores so-
mos quienes generaremos las divisas 
que el país necesita mientras atraemos 
inversión para una industrialización 
más profunda”, señala. Entre los secto-
res con más recorrido menciona la 
quinua real, la castaña, los camélidos, 
la carne, el etanol, el software y los 
servicios empresariales.

Reconstruir la capacidad 
exportadora
Otros comparten buena parte de ese 

optimismo, aunque insisten en que todavía faltan 
reformas de fondo. Eduardo Armendáris, CEO de 
EACH Holdings, dice que el país está rearmando su 
ecosistema exportador prácticamente desde cero. 
“Bolivia no solo se estancó: retrocedió”, afirma. “Eso 
se refleja en nuestra logística, nuestras carreteras, 
nuestros sistemas de exportación y nuestra conec-
tividad”. Para él, la infraestructura es apenas una 
parte del problema. “No se trata solo de infraestruc-
tura. También hay que mirar las exportaciones, las 
aduanas, los cupos y todas las instituciones involu-
cradas en llevar productos bolivianos al mundo”.

Uno de los objetivos, dice, es recortar burocra-
cia con digitalización: “Antes había papeleo masivo 
y, lamentablemente, donde hay papeleo hay co-
rrupción. Trámites que antes tomaban casi un mes 
se han reducido drásticamente. Hoy todo es digital. 
Un registro unificado de importadores se obtiene 
en tres días y las autorizaciones anticipadas en cua-
tro. Redujimos los requisitos de 18 a seis”. La 
plataforma digital también da trazabilidad a los im-
portadores autorizados y ayuda a combatir el 

contrabando.
El gobierno además intenta reordenar la rela-

ción entre productores y mercados. Una iniciativa 
que ya da resultados es Conecta Soya, que pone a 
los productores de soya en contacto directo con los 
procesadores. “Al principio los productores ni si-
quiera querían sentarse a negociar. Pero una vez 
que lo hicieron, se cerraron acuerdos por 450,000 
toneladas directamente entre productores e indus-
tria, eliminando intermediarios innecesarios”, 
cuenta.

También se lanzó Bolivia Produce, una certifica-
ción que viene a reemplazar al poco eficaz sello 
“Hecho en Bolivia”. Más que un logotipo, el progra-
ma dará apoyo concreto en certificaciones, diseño 
de empaques, registro de marca y promoción co-
mercial. Se complementa con Bolivia Orígenes, un 
sello superior para empresas listas para exportar 
que cumplan exigencias de trazabilidad, certifica-
ción y calidad.

El sector privado ya muestra cómo se ve todo 
eso en la práctica. Entre los casos de éxito exporta-
dor más citados está Andean Valley, una empresa 
que lleva casi 30 años convirtiendo la quinua real 
nativa de Bolivia en un producto premium de alcan-
ce global. Sus productos llegan hoy a consumidores 
de Norteamérica, Europa, Asia y Medio Oriente, y 
detrás de ellos hay cientos de familias productoras 
del Altiplano sur. Su presidente y CEO, Javier Fer-
nández Villalobos, atribuye ese recorrido a la mezcla 
de herencia agrícola, innovación y estándares inter-
nacionales.

“Desde el inicio, nuestro foco fue la producción 
de quinua orgánica en el Altiplano sur de Bolivia”, 
dice. “La quinua real es única de Bolivia y nos dimos 
cuenta pronto de que encajaba perfectamente con 
tendencias globales emergentes como los alimen-
tos orgánicos, la proteína vegetal y la nutrición sin 
gluten”. Sobre el impacto social de la empresa, aña-
de: “Hoy trabajamos con más de 500 familias 
productoras en cuatro comunidades. Brindamos 
asistencia técnica, cubrimos el costo de la certifica-
ción orgánica e invertimos de forma continua en 
agricultura regenerativa”.

Ese compromiso de largo aliento terminó siendo 
una de sus mayores ventajas competitivas. Y en vez 
de quedarse como un simple exportador de materia 
prima, Andean Valley fue subiendo peldaños en la 
cadena de valor. “Durante nuestros primeros 15 
años exportamos quinua a granel. Hace unos diez 
años decidimos invertir en empaque y manufactura 

en origen, lo que nos permite producir directamente 
en Bolivia para marcas internacionales”, explica Fer-
nández. Sus plantas en El Alto empacan hoy para 
minoristas de renombre, entre ellos Whole Foods, y 
fabrican marca privada para grandes clientes del 
exterior. La empresa ofrece más de 50 productos, 
de pastas y harinas de quinua a comidas listas y 
alimentos veganos, todos pensados para el auge de 
las dietas saludables.

Abrió además una oficina comercial en Austin, 
Texas, para sostener su expansión en EE. UU. “Esta-
dos Unidos sigue siendo uno de los mercados de 
alimentos más influyentes del mundo. Hemos in-
vertido en un equipo local porque creemos que 
nuestra marca boliviana puede competir internacio-
nalmente”, dice.

Convertir recursos en oportunidades
Sacar partido a la riqueza natural es el eje de las 
estrategias empresariales ahora que el mundo vuel-
ve a abrirse y la demanda de productos naturales 
crece con fuerza. “Cada empresa boliviana que 
triunfa internacionalmente ayuda a cambiar la per-
cepción del mundo sobre nuestro país. Ese debería 
ser uno de nuestros objetivos colectivos”, enfatiza 
Fernández.

Quedan desafíos grandes, de la infraestructura a 
la estabilidad política, pero la dirección está marca-
da: menos materia prima, más productos de valor, 
marcas internacionales fuertes y una integración 
más estrecha con los mercados globales.

Si empresas como Andean Valley demuestran 
lo que se puede hacer y las reformas públicas si-
guen bajando barreras, Bolivia convertirá su capital 
natural y humano en crecimiento sostenido y soste-
nible de la mano de las exportaciones.

En sintonía 
con el futuro 

de Bolivia

El gobierno y los 
líderes empresariales 
trabajan en el nuevo 
amanecer de Bolivia

Oswaldo Barriga 
Karlbaum
Presidente, Cámara 
Nacional de 
Exportadores de Bolivia

Eduardo Armendáris
CEO, EACH Holdings

Javier Fernández
Presidente y CEO 
Andean Valley

Bolivia es el mayor exportador mundial de castaña, también llamada nuez amazónica o de Brasil. La quinua real es muy rara y solo crece en los salares áridos y de gran altitud del Altiplano boliviano.
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Se prevé que las necesidades 
energéticas de Guatemala se du-
pliquen en los próximos 25 años, 
impulsadas por el crecimiento 
económico y el aumento de los in-
gresos. «Vemos una clase media 
en crecimiento que consume más y 
mejor, lo que se refleja en el consu-
mo eléctrico», señala Paulo César 
Parra, CEO de Energuate, la mayor 
distribuidora de energía del país y 
de Centroamérica por población 
atendida. Ante esa demanda cre-
ciente, la compañía apoya la 
política energética de largo plazo 
del país diversificando y modernizando la ma-
triz de generación y promoviendo una 
contratación equilibrada que refuerce la segu-
ridad de suministro y amplíe el acceso a la 
electricidad.

Constituida en 1998, Energuate cuenta con 
una concesión al menos hasta 2048 para sumi-
nistrar energía a 21 de los 22 departamentos del 
país, donde sus 56 000 millas de red atienden a 
más de 2,6 millones de hogares, negocios e insti-

tuciones. «Nuestros clientes se 
ubican en su mayoría en comunida-
des rurales dispersas, en una 
geografía maravillosa pero comple-
ja», explica Parra. «Aspiramos a ser 
una empresa de clase mundial que 
brinde el mejor servicio posible y 
nuestra estrategia se basa en tres 
aspectos clave: ser altamente confia-
bles, muy eficientes en costos y 
asegurar que la red sea resiliente».

Como parte de esa estrategia, sus 
inversiones anuales aumentaron 
hasta 76 millones de dólares entre 
2016 y 2025. Como resultado, ha re-

ducido a la mitad los tiempos de interrupción y 
conecta más de 130 000 nuevos clientes cada 
año. «Para el periodo 2026-2030 planeamos in-
vertir 410 millones de dólares, un incremento del 
30 % respecto al quinquenio anterior», revela.

La Corporación Financiera Internacional (IFC) 
respalda esas inversiones. En 2024, junto con la 
Agencia de Cooperación Internacional de Japón, 
otorgó un préstamo de 175 millones de dólares 
vinculado a la sostenibilidad para ampliar la in-

fraestructura, y en 2026 estructuró un préstamo 
A/B con 100 millones de dólares de la IFC y 670 
millones de dólares de una emisión internacional 
de bonos. «La demanda del bono superó cinco 
veces la oferta, lo que demuestra un alto nivel de 
confianza e interés en la compañía», dice Parra.

Fortalecer todo el sector
La compañía se centra en la infraestructura, pero 
también invierte de forma sustancial en tecnolo-
gía, incluida la inteligencia artificial, para 
garantizar lecturas precisas de los medidores, 
permitir la gestión digital de las cuentas y detec-
tar con drones los problemas de la red. «Tenemos 
alrededor de 600 empleados directos y 4500 
contando a los contratistas, todos coordinados 
mediante sistemas de información robustos», 
afirma. «Vemos una gran oportunidad en incor-
porar una capa adicional en la que toda esa 
información se organice e interactúe de manera 
más directa con nosotros».

Parra anima a más inversionistas internacio-
nales a mirar al país. «Guatemala está creciendo 
y tiene necesidades importantes de infraestructu-
ra. Nosotros estamos invirtiendo en distribución, 
pero es esencial que los demás sectores del  
sistema eléctrico hagan lo mismo», sostiene.  
«Los inversionistas en energía encontrarán reglas 
claras, instituciones sólidas, estabilidad jurídica y 
empresas disciplinadas. Es un entorno muy  
propicio para desarrollar oportunidades de inver-
sión. El compromiso de Energuate es seguir 
fortaleciendo la confianza en el sector energético. 
Si hacemos bien nuestro trabajo, todo el sector 
se beneficia».

Guatemala se está 
convirtiendo en un 
destino de moda para 
los viajeros: en 2025, 
3 361 843 personas 
visitaron el país de la 
eterna primavera, un 
11 % más que el año 
anterior, y los nortea-
m e r i c a n o s 
representaron una 
cuarta parte del total 

Para Harris Whit-
beck, director general 
del Instituto Guatemal-
teco de Turismo 
(INGUAT), la autenticidad, la herencia maya, una 
gastronomía singular, la artesanía y los textiles y la 
diversidad cultural distinguen al país de otros des-
tinos. También cuenta con la mayor extensión de 
bosque tropical al norte del Amazonas, repleta de 
fauna, además de volcanes imponentes, lagos y 
montañas. «Guatemala no es para el tipo de visi-
tante que va a un resort con todo incluido en la 
playa. Es para quienes quieren conectar con la 
cultura y profundizar un poco más», afirma Whit-
beck.

En 2025, el INGUAT lanzó junto con ONU Tu-
rismo un Plan Maestro de Turismo Sostenible a 
diez años que traza el futuro del sector. Se elaboró 
de forma colaborativa, con la participación de más 
de 2000 actores de todas las áreas de la industria 
en 160 talleres realizados en todo el país. «Fue 
una experiencia fascinante, porque llegamos a 
comunidades indígenas a las que nunca antes se 
había escuchado», señala.

El plan se centra, entre otros aspectos, en el 
desarrollo turístico liderado por las comunidades, 
en experiencias responsables y sostenibles y en 
nuevas ofertas turísticas, así como en fortalecer 
destinos emergentes y consolidados mediante, 
por ejemplo, la mejora de carreteras clave. El IN-
GUAT también está diseñando una nueva 
estrategia de incentivos a la inversión hotelera, 
con la que busca persuadir a marcas globales de 
que establezcan más propiedades de alta gama, 
de entre 50 y 60 habitaciones, repartidas por el 
país y estrechamente vinculadas a comunidades 
auténticas.

«El gobierno ha priorizado convertir el turismo 
en uno de los principales motores del desarrollo 
económico, así que queremos ser muy creativos 
al establecer las condiciones de inversión ade-
cuadas», dice Whitbeck.

La energía que 
mueve al país

La mayor distribuidora eléctrica 
del país crece ante una demanda 
que se duplicará en 2050.

Paulo César Parra
CEO, Energuate

Energuate mantiene una relación estrecha con cada una de las cerca de 8000 comunidades rurales dispersas a las que sirve.

Bienvenidos al 
país de la eterna 
primavera

Harris Whitbeck
Director General 
Instituto Guatemalteco 
de Turismo

El gobierno ha priorizado 
convertir el turismo en uno de los 
principales motores del desarrollo 
económico»
Harris Whitbeck, director general 
Instituto Guatemalteco de Turismo

Para el periodo 2026-2030 
planeamos invertir 410 millones de 
dólares, un incremento del 30 % 
respecto al quinquenio anterior»
Paulo César Parra, CEO, Energuate
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