Desde la logica de quien busca
oportunidades de inversién el primer
nivel de definicién lo conformarian las
caracteristicas que deben tener las
“mejores oportunidades” de acuerdo a
las propias necesidades, expectativas,
tiempo disponible, seguridad, servicio
esperado, plazos, rentabilidad,
liquidez, montos, entre otras. El
segundo nivel estaria definido por la
informacién: dénde, cuando, quién,

por qué. Inversiones inmobiliarias,
plantaciones de agave, hipotecas
subprime, bonos de  carbono,
telecomunicaciones en  mercados

emergentes, micronegocios en la base
de la pirdmide, semillas transgénicas,
nanotecnologia...

Las oportunidades, en muchos casos,
existirdn independientemente de que
podamos participar en ellas, lo que
transforma a una oportunidad en

Para cualquier asunto relacionado con su inversién

oportunidades
se transforma
en preguntas
concretas
cC u y a s
respuestas nos
definen y nos
diferencian de otras alternativas en el
mercado. ;Cudndo una situacién, un
servicio o un sector representan o se
transforman en una mejor
oportunidad?. Las respuestas, desde
nuestra perspectiva serian: existencia
de una fuerte demanda desatendida o
subatendida, practicas obsoletas por
parte de los jugadores actuales, baja
aplicacion de tecnologia, alta
posibilidad de medir vy por ello de
controlar la operacion, modelo de
negocios probado, barreras de entrada
para otros competidores, crecimiento
modular, posibilidad de generacién de
altos retornos en forma sostenida,
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a una oportunidad en
nuestra oportunidad
es la cercania.
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capacidad
p a r a
transformar
todos estos
elementos
en valor
para el
inversionista, el usuario y el equipo
que integra la compafia.

La formulacion de estas preguntas y la
blisqueda de respuestas, asi como la
ejecucién de las acciones
consecuencia de las mismas,
conforman una parte importante de la
historia del afio transcurrido entre
nuestro Ultimo encuentro y el que
tendrd lugar el préximo 7 de
noviembre con motive del Evento
Anual ALTA 2007 Desde aquel
momento hasta hoy, afrontamos una
vez mas, un reto formidable de
transformacion. Proveedores,

e e
nuestros propios inversionistas. El
trénsito de un modelo de servicio
cliente-proveedor a un modelo de
administracién de la experiencia del
cliente (CEM por sus siglas en inglés},
donde la cercania se pueda medir a
través del conocimiento y
reconocimiento del mismo, es uno de
nuestros més ambiciosos retos. La
capacitacion, desarrollo de tecnologia,
cambios en procesos, medicion de la
calidad en nuestra respuestay el grado
de satisfaccién percibido por un
inversionista de perfil heterogéneo,
como es el de ALTA, ocuparé parte
importante de nuestros objetivos para
los préximos meses.

La integracion de las iniciativas
mencionadas buscara la cercania con
clientes de 20 a 85 afios de edad, que
participan en sectores desde el

financiero al agropecuario, con perfiles

{continta pag. 4)

Nuestra oportunidad ... Ty4
AR o 0 A (17 T ————— 2
Recomendaciones .........ccocccvovveecvviniecvccien, 2
Comparativa de rendimientos ... 3

Starbucks y Big Cola. Mapa estratégico ... 3
ALTA en cifras
Noticias ........












