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Sergio Bravo se convirtió en psicoanalista, cuando en su natal 
Argentina, se vivía en época militar. El psicoanálisis abre las 
mentes y la dictadura no quería eso. Hoy se dedica a la 
neurociencia aplicada al mercadeo y la publicidad. P.22
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EDITORIAL

Hace unas semanas realizamos Expoempleo, 
la feria contaba con 20 empresas que buscaban 
personal operativo y profesional en distintas 
áreas. La feria además de ofrecer empleo es 
una muestra de lo que demanda el mercado 
laboral.
Mucha gente salió con una oportunidad de 
empleo, muchos serán contactados las 
próximas semanas para iniciar un proceso de 
reclutamiento, pero muchos otros no serán 
llamados y seguirán en su tarea de insertarse 
en el mercado laboral y por más triste que 
sea, este es el proceso normal. No todos los 
que asisten a una feria de empleo son 
contratados. 
Aunque el visitante de la feria no lo entienda, 
este tipo de eventos representa una ventana 
no solo a oportunidades de ser contratado, 
sino a la dura realidad de enfrentar que lo que 
soy y lo que tengo hasta hoy no es suficiente 
para que una empresa me contrate. Enfrentar 
esto es duro, triste y frustrante, pero también 
es importante porque es información. Le 
permite a la persona conocer con detalle lo 
que debe mejorar para ser contratado y 
también las oportunidades que existen en 
empleo formal.
Por otro lado tenemos los visitantes recién 
graduados de la universidad con altas 
expectativas salariales y laborales que desean 
brincarse el proceso de inicio y obtención de 
experiencia. Creen firmemente en su 
capacidad y derecho de tener un pase directo 
a puestos de mandos medios y con 
remuneraciones altas. La realidad es que no 
funciona así.
La búsqueda de empleo es un proceso duro, 
exhaustivo, que demanda esfuerzo, tiempo y 
dedicación y en el que se deben tocar muchas 
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Especial de Colegios
En la edición junio-julio haremos un 
recorrido por los diferentes tipos de siste-
mas educativos, lo que caracteriza y dife-
rencia a cada uno, con el objetivo de que 
nuestros lectores tenga información para 
tomar una mejor decisión.
Además el ranking de colegios privados 
con información de más de 100 colegios 
privados.
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kim@ekaconsultores.com
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Yajaira Chung, Editora 
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Yajaira Chung
Editora
yajaira@
ekaconsultores.com

La travesía del 
desempleado

puertas, caerse y levantarse una y otra vez. 
Pero al mismo tiempo es un proceso de 
gran crecimiento personal, donde la 
creatividad sale ante la necesidad, muchos 
sacan su espíritu emprendedor, muchos se 
alinean a las necesidades del mercado, 
mientras otros seguirán tratando de 
ajustarse y encajar.
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DHL Global Forwarding, el especialista en transporte aéreo 
y marítimo de Deutsche Post DHL Group, bajo su unidad de 
operación de Proyectos Industriales, está trabajando en el 
transporte de aproximadamente 1000 pilotes que servirán de 
base en el mar para la construcción del muelle que desarrolla 
APM Terminals en Moín, Limón.
El muelle de la futura Terminal de Contenedores de Moín 
tendrá 80 hectáreas, con atracaderos de 1500 metros de 
longitud y 16 metros de profundidad. Los pilotes 
transportados por DHL tendrán la función de proveer 
soporte a la superficie del muelle que sostendrá el equipo de 
descarga y atraque de las embarcaciones.
La logística realizada por DHL consiste en movilizar estas 
bases, cada una de 17 toneladas y 45 metros de longitud, 
desde su llegada en barco al actual puerto de Moín, hacia 
APM Terminals, en un trayecto de siete kilómetros. La 
movilización de dicho material se está realizando en tres 
períodos diferentes: Enero, marzo y abril, para un total de 
17000 toneladas.

DHL y APM Terminals se unen para construir 
nuevo puerto en Moín

El muelle de la futura Terminal de Contenedores de Moín 
tendrá 80 hectáreas, con atracaderos de 1500 metros de 
longitud y 16 metros de profundidad. 

La empresa costarricense, RadioShack, está celebrando su 16 
aniversario en el mercado nacional. Sus tiendas brindan 
soluciones innovadoras en tecnología a los problemas 
comunes de todos los días. Ofrecen una amplia variedad en 
accesorios electrónicos, cables, cargadores, parlantes, 
teléfonos, routers y muchos otros dispositivos.

RadioShack celebra 16 años en Costa Rica

Actualmente, RadioShack cuenta con 14 tiendas en todas las provincias del país (excepto Limón) y da trabajo a cerca de 70 
empleados.

Recientemente inauguraron las nuevas oficinas y bodegas 
principales en San Sebastián, y están trabajando en la nueva 
tienda virtual, en la que se ofrecerá a los costarricenses 
compras por internet y entregas mediante el servicio Courier 
a casi todo el país.
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Drop es la nueva máquina que trae al mercado NESCAFÉ® 
DOLCE GUSTO. Su original y novedoso diseño se inspiró 
en el movimiento que hace una gota de café cuando cae 
sobre una taza.
Además de su diseño vanguardista, Drop cuenta con el 
sistema táctil incorporado, lo que brinda una nueva 
experiencia al consumidor en el proceso de crear su bebida 
fría o caliente.
Esta máquina también trabaja con el sistema de cápsulas 
inteligente, patentado por NESCAFÉ® DOLCE GUSTO, y 
con una bomba de hasta 15 bares de presión, que garantiza 
que cada bebida que se prepare tenga la misma calidad y 
perfección.
Desde su introducción en el 2012, NESCAFÉ® DOLCE 
GUSTO ha vendido en Costa Rica más de 22.000 máquinas. 
De acuerdo con Marina Ripper, gerente de Nestlé Costa 
Rica, el éxito se debe a la suma de varios factores.
“Diseños originales, facilidad de uso y una amplia oferta de 
sabores de cafés y tés fríos y calientes. Actualmente, en el 
país tenemos 10 sabores y próximamente tendremos otros 
que estarán disponibles por temporadas”, finaliza.

Nescafé Dolce Gusto 
presenta: ¡Drop!

Desde su introducción en el 2012, NESCAFÉ® DOLCE 
GUSTO ha vendido en Costa Rica más de 22.000 máquinas. 
De acuerdo con Marina Ripper, gerente de Nestlé Costa Rica, 
el éxito se debe a la suma de varios factores.

Durante el Mobile World Congress, realizado en España, 
OBI Worldphone lanzó su más reciente modelo, el MV1, 
dirigido a jóvenes profesionales en mercados de rápido 
crecimiento de Asia, África, Latinoamérica y Europa.
El MV1 cuenta con pantalla elevada, su cuerpo cabe en la 
palma de la mano y presenta una refrescante ola de diseño 
dentro de un práctico dispositivo 4G LTE.
Viene equipado con Android Lollipop 5.1 y Cyanogen OS 
12.1.1, el más nuevo sistema operativo de Cyanogen, el cual 
permite a los usuarios personalizar su experiencia con el 
dispositivo. Además posee una avanzada seguridad y 
opciones de privacidad. 
El MV1 tiene un procesador de 1.3 Ghz Qualcomm quad-
core, entrega gráficas de primer nivel, rapidez de descarga 
y multitasking fluido. El modelo viene con 16GB y 2GB 
RAM, ó 16GB con 1GB RAM. Ambos pueden ser 
expandidos hasta 64GB con una tarjeta microSD. 

OBI Worldphone lanzó su nuevo modelo

El MV1 cuenta con pantalla elevada, su cuerpo cabe en la 
palma de la mano y presenta una refrescante ola de diseño 
dentro de un práctico dispositivo 4G LTE.
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Durante la Expomóvil 2016, FACO, distribuidor exclusivo 
de Honda en Costa Rica, presentó la décima generación del 
Honda Civic.
El modelo viene con una nueva arquitectura, en la que 
sobresalen agresivas líneas deportivas y un sofisticado 
diseño interior. Cuenta con una cabina más amplia y 
elegante.
“Una característica diferenciadora del Civic de décima 
generación, es la letra “C” en el nuevo diseño de las luces 
traseras, así como el freno de parqueo de accionamiento 
eléctrico (EPB), el cual viene a reemplazar la tradicional 
palanca por un botón más sencillo y elegante”, explicó 
Francisco Castro, gerente de mercadeo de FACO.
Este modelo fue galardonado, por segunda vez en diez años, 
como el Auto del Año en Norte América. Este premio 
reconoce al carro más destacado del año de acuerdo con sus 
características de innovación, diseño, seguridad, manejo y 
satisfacción del conductor.

FACO presentó
el nuevo Honda Civic

Cada Civic viene equipado con funciones de seguridad de 
avanzado diseño, posee los controles montados en el 
volante, para un mayor control; y todos los modelos traen una 
cámara de vista trasera con ángulos múltiples y directrices 
dinámicas.

El primer smartphone de Huawei con cámara giratoria ya 
está disponible en Costa Rica. 
Su principal característica es que posee una sola cámara de 
13 megapixeles capaz de girar 180 grados, de modo que 
pasa de la parte trasera a la delantera en segundos, por lo 
que no sólo los selfies tendrán mayor calidad, sino también 
las videollamadas o videoconferencias.
La cámara tiene una apertura de f/2.0 para agregar balance 
y mejor rendimiento en condiciones de poca luz. Cuenta 
con doble flash LED que se mueve con la cámara. Además, 
Huawei asegura que la cámara puede girarse de un lado a 
otro hasta 132 veces al día durante dos años y no se verá 
afectada.
Este smartphone cuenta con una pantalla HD de 5.2 
pulgadas, pesa 160 gramos y tiene un grosor de 7.8 mm. 
Viene equipado con una memoria de 2GB y 16GB de 
almacenamiento interno con posibilidad de aumentarlo con 
una tarjeta microSD. Además, dispone de conectividad 4G 
LTE.

Shot X de Huawei ya está en Costa Rica

Huawei asegura que la cámara puede girarse de un lado a 
otro hasta 132 veces al día durante dos años y no se verá 
afectada.
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Carao Ventures (Carao) y EY Central America (EYCA) 
suscribieron un acuerdo para fortalecer y desarrollar 
actividades de inversión y de aceleración de “startups” en 
Centroamérica, Panamá y República Dominicana (la 
Región).
La alianza entre Carao y EYCA permite maximizar el 
potencial de las oportunidades, así como, identificar 
”startups” altamente innovadores y dirigidos por 
empresarios talentosos, en una etapa temprana, para 
proporcionarles apoyo y acceso a fondos y recursos, que les 
ayuden a convertirse en empresas valiosas que sirvan a los 
mercados regionales y globales.
Para Carao Ventures, la alianza le permite acceder a toda la 
red de contactos y competencias de EYCA, su base de 
conocimientos y su alcance regional, lo que les permitirá 
agregar aún mayor valor a los “startups” que se acercan a 
Carao buscando ser validados y acelerados.
Para EYCA, la identificación, la construcción de relaciones 
y la colaboración con empresas innovadoras, tecnológicas 
y de otra naturaleza, en una etapa temprana, le asegurará 
ingresos futuros y una posición competitiva y diferenciada 
en el segmento de las empresas que tienen el potencial de 
convertirse en los líderes del futuro

Carao Ventures y EY Central America unen fuerzas

La alianza entre Carao y EYCA permite maximizar el potencial 
de las oportunidades, así como, identificar ”startups” 
altamente innovadores

Stella Peralta y  Marcela Yglesias, propietarias de Trash, 
empresa dedicada a la elaboración de bolsos y carteras a 
partir de desechos, son parte de las beneficiadas con los 
créditos.

Todas aquellas mujeres que deseen desarrollar una idea de 
negocio o fortalecer su empresa, tienen ahora la oportunidad 
de contactar a Fundecooperación para el Desarrollo Sostenible 
y solicitar su línea de crédito enfocada en la equidad de 
género.
“Este financiamiento está dirigido a emprendedoras, micro, 
pequeñas y medianas empresarias, que desarrollen actividades 
económicas sostenibles e innovadoras, y que su quehacer 
contribuya al mejoramiento de la calidad de vida y a la 
protección del ambiente”, afirmó Enrique Meza, director de 
crédito de Fundecooperación.
Se cuenta con dos productos principales: El Crédito de 
Inversión, que está destinado a la compra de terreno, 
construcción, ampliación y remodelación de instalaciones, 
así como a la adquisición de activos. El monto de 
financiamiento va desde un millón de colones hasta 75 
millones.
El segundo producto es la Línea de Crédito, que contempla 
capital de trabajo o necesidades de financiamiento a corto 
plazo. El monto del préstamo va desde un millón de colones 
hasta los 50 millones.

Fundecooperación ofrece préstamos exclusivos 
para mujeres



Especial de Tecnología Financiera

La tecnología se rinde al 
servicio de sus finanzas
Las entidades financieras se esfuerzan cada vez más para evitar la presencia 
física en el acceso a servicios. Conozca sus novedades que están a solo un clic.

La tecnología se ha convertido, en una herra-
mienta indispensable para trabajar. Por ello, 
actualmente muchas entidades financieras 
buscan crear plataformas cada vez más nove-
dosas, seguras y eficientes, que le permitan a 
sus clientes realizar la mayor cantidad de 
trámites posible, sin tener que desplazarse a 
sus oficinas, sino que haciendo uso de su 
página web o App correspondiente en su 
smartphone.
En Revista EKA decidimos investigar cuáles 
son las novedades que ofrecen las diferentes 

entidades financieras del país para facilitarles el 
acceso a  la tecnología a sus clientes. Se las 
presentamos a continuación.

Evolución del Sinpe Móvil
Sinpe Móvil es un desarrollo del Banco Central 
de Costa Rica para que las entidades del 
Sistema Financiero Costarricense puedan aso-
ciar las cuentas  a un número de teléfono celu-
lar, y con ello hacer transferencias de fondos en 
tiempo real, entre diferentes entidades, desde 
los distintos canales bancarios (sitio web, banca 
móvil (Internet y App) y banca SMS).
Este servicio inició operaciones en mayo del 
2015 y siete meses después de su puesta en 
marcha (en diciembre) su crecimiento fue de un 
234% en la cantidad de transacciones, las cua-
les superaron las 100.000 a mediados de mes. 
Esto convirtió a Sinpe Móvil en el servicio de 
pago electrónico de más rápido crecimiento en 
la historia de Costa Rica.
Además, cabe destacar que cuenta con más de 
150.000 suscriptores, por lo que su evolución 
ha sido muy evidente. Por ejemplo, el monto 
transferido por los clientes en el primer mes 
pasó de menos de 100 millones de colones a 
cerca de 300 millones de colones al cierre de 
noviembre.
“El desarrollo de este servicio es parte de la 
estrategia de inclusión financiera que impulsa 
el Gobierno de la República, así como parte de 
las acciones del Banco Central de Costa Rica 
para la sustitución del uso del efectivo por 
medios electrónicos de menos costo y riesgo 
para los ciudadanos”, expresó Carlos Melegatti, 
director de la División de sistemas de pago del 
Banco Central de Costa Rica.
Las 11 entidades que se mantienen brindando 
este servicio son: Banco Nacional, Banco de 
Costa Rica, BAC San José, Banco Crédito, 
Lafise, y las cooperativas Coocique, CoopeAnde, 
Coopenae, Coopeservidores, Caja de Ande y 
Mucap. Además, se espera que en breve se 
incorporen CoopeAlianza y el Banco Popular.

Por: Adriana Chaverri Ruphuy
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El sistema de 
reconocimiento facial 

funciona perfectamente, 
sin importar los 

cambios por la edad, 
aumento o pérdida de 

peso, maquillaje, cortes 
de cabello o barba. La 

tecnología continúa 
reconociendo al titular 
de la cuenta bancaria, 

indicó Manrique 
Chacón, director 

general de Tecnología 
de la Información del 

Banco Nacional
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BCR ofrece 
plataforma de 
Whatsapp a 
sus clientes
Primera institución financiera en ofrecer 
una nueva experiencia de relación en 
servicio al cliente
Whatsapp se ha vuelto una aplicación indispen-
sable en el Smartphone de la mayoría de la 
población costarricense. Por eso, el Banco de 
Costa Rica decide ofrecer a sus clientes una 
plataforma de comunicación constante por 
medio de dicha aplicación.
El objetivo es interactuar con los clientes de 
forma ágil y práctica, asistirles en sus consultas 
las 24 horas del día, los 365 días del año; de 
forma omnipresente desde su dispositivo móvil.
Por medio de este servicio, el BCR brinda desde 
asistencia al cliente y orientación sobre el uso 
de servicios, hasta asesoría en productos como 
créditos, apertura de cuentas y uso de la oficina 
virtual, ubicación de oficinas, entre otros. 
La idea nace desde la Unidad de Medios 
Digitales, donde el personal encargado del área 
de redes sociales estudia el comportamiento del 
uso de Whatsapp en Costa Rica. Se observa la 
oportunidad de innovar en la industria financie-
ra nacional y regional por medio del uso de esta 
aplicación, y se decide su ejecución. 
Esto convierte al BCR en pionero al poner los 
medios digitales a disposición de sus clientes y 
seguidores de redes sociales.
“El resultado ha sido muy positivo desde su 
implementación en octubre pasado, lográndose 
construir una relación muy satisfactoria con los 
clientes, es una  experiencia de servicio diferen-
te, que responde a las tendencias actuales de 
quienes demandan servicios digitales modernos 
y efectivos en la atención de las distintas nece-
sidades, en este caso de orientación financiera, 
y esto se muestra tanto por la cantidad como por 

Especial de Tecnología Financiera

la calidad de las interacciones y comentarios 
recibidos de nuestros clientes del Whatsapp” 
comentó Kattia Morales, Gerente de Marca 
BCR. 
Para utilizar el whatsapp de esta institución 
basta con que se haya registrado un  número 
de teléfono y  se activa cuando el usuario 
agrega a sus contactos el número 8806-5555
El servicio es atendido por el personal de la 
Unidad de Medios Digitales, quienes se  
encargan de velar por la calidad del servicio, 
las 24 horas del día, todos los días del año.
Actualmente se realizan más de 250.000 
interacciones o chats individuales de forma 
mensual. 



12   EKA Abril - Mayo 2016 • www.ekaenlinea.com 
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Remozamiento de www.bac.net
Como parte del desarrollo estratégico de la 
región, uno de los enfoques de BAC | 
CREDOMATIC en los últimos años ha sido 
fortalecer sus plataformas digitales para 
mejorar la interacción con sus clientes. Los 
esfuerzos no se han limitado a adquirir las 
tecnologías necesarias para poner a disposi-
ción de ellos las mejores y más novedosas 
herramientas, sino que también se ha hecho 
una reingeniería interna para contar con 
recurso humano capaz de enfrentar los cam-
bios y transformaciones que conlleva la era 
digital.
Por ello, a partir del 3 de marzo, los sitios 
públicos: www.bac.net y www.credomatic.
com se consolidaron en un solo sitio, comple-

tamente nuevo: www.baccredomatic.com. Esto 
se hizo con el objetivo de mejorar la experien-
cia de los clientes, ofreciéndoles productos y 
servicios desde un único punto de contacto.
Pero los cambios no terminan ahí. La Sucursal 
Electrónica fue rediseñada y desde el 8 de 
marzo se ofrecen nuevas funcionalidades y 
servicios en línea que les permitirán a los usua-
rios una navegación más amigable y reportes 
consolidados de interés, como los siguientes:

Mis Compras: Detalle de las compras realiza-
das con sus tarjetas de crédito, por tipo de 
industria (restaurantes, tiendas, etc.).
Mis Cuentas: Resumen consolidado de sus 
cuentas de banco, que incluye: Ingresos, egre-
sos y ahorros.
Mis Tarjetas Crédito: Detalle de compras, 
retiros y pagos con sus tarjetas de crédito.
Mis Estados de Cuenta: Acceso inmediato y 
seguro a los estados de cuenta de sus cuentas y 
tarjetas.
Mi Calendario de Transferencias: Consulta y 
creación de transferencias calendarizadas.
Mi Calendario de Pagos: Calendarización auto-
mática de pagos de acuerdo a la periodicidad 
especificada.
Además, la nueva Sucursal Electrónica cuenta 
con una sección de Accesos Rápidos, que per-
mite abrir otra cuenta, generar objetivos de 
ahorro a través de BAC objetivos,  calendarizar 
transferencias, y solicitar el PIN para usar en el 
cajero automático (ATM).

Además, recientemente se introdujeron cuatro 
productos tecnológicos e innovadores en el 
país: 

COMPASS: BAC | CREDOMATIC convirtió 
lo que era el dispositivo para pagar peajes 
(Quick Pass), para poder usarlo en parqueos en 
centros comerciales, hospitales y oficinas, 
reduciendo la necesidad de portar efectivo y 
facilitando la vida de sus clientes. 

MiPromo: Es un App que le da al cliente un 
acceso más fácil a las numerosas promociones 
que ofrece el banco, incluyendo cupones elec-
trónicos con descuentos especiales. 

Según Jorge Solano, 
gerente general de 

Coopemep, la nueva 
plataforma en 

términos de trámites, 
entrega de datos, etc., 
el asociado no deberá 

hacer nada especial, 
dado que la salida a 

producción no implica 
ningún trámite 

adicional, ya que los 
datos de los 

asociados estarán 
albergados en un 

módulo donde podrán 
ser consultados y 

referidos en las 
diferentes 

operaciones.

“Somos Inclusividad” de BAC | CREDOMATIC
Estas son las 8 sucursales que han adecuado sus servicios y productos para personas con 
discapacidad:

La Bandera   •   San Pedro   •  Oficinas Centrales    •   Sabana    •  Escazú – La Paco 
Alajuela   •   Paseo de las Flores    •    Digital Plaza Roble
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2Movil: Es un monedero digital que permite 
a los clientes realizar envíos de dinero fácil-
mente a sus conocidos a través del teléfono 
móvil. 
MIPOS o Movilmatic: Es un dispositivo de 
aceptación de tarjetas para teléfonos celula-
res. Esta innovación permite ampliar la acep-
tación de los medios de pago electrónicos.

Por otro lado, en su compromiso por brindar 
un servicio innovador, de primera calidad y 
justo hacia todos sus públicos en el país, BAC 
| CREDOMATIC decidió extender las iniciati-
vas de inclusividad hacia sus clientes en ocho 
sucursales del país, es decir, adaptó algunos 
de sus productos y servicios para dicho seg-
mento de clientes.

Los cambios se realizaron en cuatro grandes 
áreas:

1. Capacitación de los colaboradores en len-
guaje LESCO básico y manejo de movilidad 
de personas con discapacidad física, visual y 
auditiva dentro de las sucursales.
2. Señalización más clara de los sitios reser-
vados para esta población (parqueo, rampas 

de acceso, áreas de espera dentro de las sucur-
sales, baños habilitados con todos los acceso-
rios necesarios para el uso de silla de ruedas u 
otro tipo de inmovilidad).
3. Implementación de todos los contratos en 
braille, para clientes no videntes. Esta innova-
ción también se introdujo a las tarjetas de cré-
dito y débito, lo que convierte al banco en la 
primera empresa en América en tener este tipo 
de señalización para las personas con discapa-
cidad visual. También se creó un identificador 
de billetes, que permite asegurar las transac-
ciones en cajas mediante la medición de bille-
tes.
4. Crédito con condiciones especiales para la 
compra de equipo o remodelación de infraes-
tructura.

Esta iniciativa nace en concordancia con el 
programa “Somos Exclusividad” que BAC | 
CREDOMATIC implementó desde el 2012. 
Este programa se centra en objetivos que bus-
can la contratación de colaboradores con disca-
pacidad en igualdad de condiciones laborales, 
la creación de un ambiente de equidad, bienes-
tar social y de derechos humanos.
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Desyfin: SAP como Core
La inversión en tecnología siempre ha sido 
importante para Desyfin, por eso, cuentan 
con SAP como Core a nivel financiero, tienen 
una plataforma de banca electrónica de pri-
mer nivel con diferentes sistemas de autenti-
cación y seguridad, banca móvil mediante un 
App para iOS y Android, sistemas de cobro 
centralizados y un mall virtual para redimir 
las millas generadas por las tarjetas de crédi-
to y automatizaciones de procesos, entre 
otros.
“Desarrollamos dos Apps en los últimos 
meses: Desyfin Móvil, que es la versión para 
teléfono o tablet de nuestra plataforma de 
banca electrónica, y en donde el cliente 
puede realizar transacciones de diversa índo-
le, como transferencias de fondos internas o 
SINPE, compra y venta de moneda, emisión 
de certificados de inversión desmaterializa-
dos, pagos de servicios públicos y préstamos, 
entre otros. Adicionalmente tenemos el App 
Desyfin Token, como un mecanismo adicio-
nal de autenticación a la hora de ingresar a la 
plataforma de banca electrónica (contamos 
además con el Token SMS por medio de men-
saje de texto, el token físico y la firma digi-
tal). Estamos estudiando otros desarrollos 
para los próximos meses”, comenta David 
Otero, gerente de captación, banca electróni-
ca y medios de pago de Desyfin.
Además, como última innovación, acaban de 
estrenar su nueva página web: www.desyfin.
fi.cr, la cual no sólo incorpora información de 
la compañía, productos y servicios que ofre-
cen, sino también permite interactuar con el 
Contact Center, descargar requisitos, y for-
mularios, entre otros.

Nuevo Core de Coopemep
Con el objetivo de ajustarse a las exigencias del 
mercado financiero y beneficiar a sus asocia-
dos, Coopemep renovó su Core Bancario. El 
nuevo sistema se llama Cygnus Solidario.
La implementación de Cygnus Solidario per-
mite una mejor compresión de los estados de 
cuenta, pues posee información más completa 
y una lectura sencilla de las operaciones y tran-
sacciones de cada asociado.
La nueva plataforma tecnológica de Coopemep 
es una solución ágil, integral, flexible y segura 
que le permite a la cooperativa alcanzar un 
mayor grado de eficiencia en la respuesta a las 
necesidades de los asociados. Además, al auto-
rizar más del 70% de los procesos que se eje-
cutan actualmente, se reduce la cantidad de 
errores humanos.
“El sistema fue creado para cooperativas de 
diversas actividades, y optamos por adquirirlo 
debido a que ha demostrado eficiencia, y ha 
sido probado con éxito fuera del país. La coo-
perativa trabajó durante 33 meses en Cygnus”, 
comenta Jorge Solano, gerente general de 
Coopemep.
Este es el primer cambio en el proceso de reno-
vación tecnológica e integral en el que se 
encuentra la cooperativa. Lo que buscan es 
ampliar y diversificar el portafolio de produc-
tos y servicios en el corto y mediano plazo.

Tecnología + asesoría = Clientes fieles
El uso de la tecnología se ha vuelto tan normal 
e indispensable en la actualidad, que cada vez 
los clientes piden más innovaciones y las 
empresas compiten por cuál brinda las mejores 
opciones. 
No obstante, en el caso del área financiera, ¿el 
uso de la tecnología tenderá a disminuir la pre-
sencia de clientes en las sucursales físicas? Es 
muy probable que esto ocurra, ya que las nue-
vas tecnologías brindan la posibilidad de reali-
zar muchas de las transacciones bancarias 
desde la computadora o el dispositivo móvil.
Sin embargo, nada va a poder sustituir la ase-
soría de un buen banquero, por eso las sucursa-
les físicas deben potenciar más los negocios y 
la asesoría de clientes, y complementar sus 
servicios con la tecnología, eso les asegurará 
clientes fieles en sus oficinas.

¿Qué es lo más retador en el tema de tecnología financiera?
“Cambiar la mentalidad y los hábitos de los usuarios. Hay generaciones que traen el “chip” 
incorporado y están acostumbrados al cambio constante y a las nuevas tendencias. Otras 
generaciones son un poco más reticentes al cambio, y por ende, debemos trabajar más en 
acompañarlos en el proceso de adaptación y que se sientan cómodos y confiados”.

David Otero, gerente de captación, banca electrónica y medios de pago de Desyfin

“Cambiar la 
mentalidad y los 

hábitos de los 
usuarios. Hay 

generaciones que 
traen el “chip” 

incorporado y están 
acostumbrados al 

cambio constante y a 
las nuevas tendencias. 

Otras generaciones 
son un poco más 

reticentes al cambio, y 
por ende, debemos 

trabajar más en 
acompañarlos en el 

proceso de 
adaptación y que se 

sientan cómodos y 
confiados”.

David Otero, gerente 
de captación, banca 
electrónica y medios 
de pago de Desyfin
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Renta Vitalicia 
Es un tipo de pensión en el 
que el asegurado le brinda 
cierta suma de dinero a la 
compañía, y esa última se 
compromete a pagarle de 
por vida la pensión. Esta es 
una de las opciones que 
existen en el Régimen 
Obligatorio de Pensión 
Complementaria.

Especial de Seguros
8 años después de la apertura: 
¿Cómo está el mercado de 
seguros en Costa Rica?

¿Qué vive actualmente el mercado de seguros en nuestro país? ¿Cuáles son sus 
retos? ¿Cómo ha sido el comportamiento de las compañías aseguradoras? 
La apertura del mercado costarricense de seguros se dio en el 2008, y si lo comparamos, a la 
fecha ha dado un giro de 180°. El pasar de un monopolio de seguros, a un mercado con 13 
compañías aseguradoras, ha creado dinamismo en el mercado, el servicio al cliente ha mejora-
do y la oferta de productos aumentó.

Por: Adriana Chaverri Ruphuy

Pagos a los asegurados 
(en millones de colones)
Siniestros totales  
Crecimiento 2014-2015
11.46%

INS 14.46%

Seguros del 
Magisterio 

204.12%

MAPFRE | Seguros 
Costa Rica 

-12.92%

ASSA Compañía 
de Seguros 

307.70%

PAN AMERICAN 
Life Insurance 

55.07%

Aseguradora del 
Istmo (ADISA) 

29.65%

Best Meridian 
Insurance 
Company 

527.31%

Triple-S Blue Inc. 62.66%

Aseguradora 
Sagicor Costa Rica 

133.25%

 INS -6.25%

MAPFRE | Seguros 
Costa Rica 

23.59%

ASSA Compañía 
de Seguros 

109.52%

Aseguradora del 
Istmo (ADISA) 

54.33%

Quálitas Compañía 
de Seguros (CR) 

6.86%

Aseguradora 
Sagicor Costa Rica 

256.45%

 Oceánica de 
Seguros 

645.17%

INS   
15.28%
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Evolución del mercado de seguros
El mercado de seguros en Costa Rica tiene 
más de 90 años, pues apareció con el mono-
polio en 1924. Antes de eso, había corredores 
de seguros extranjeros o representantes de 
compañías del exterior, y lo que había era una 
que otra póliza mutual.
De hecho, una de esas empresas subyace 
todavía, pues fue excepción del monopolio y 
de la apertura posterior, y es la Sociedad de 
Seguros de Vida del Magisterio Nacional 
(SSVMN), que trabaja directamente con el 
sector magisterial y que en su momento, la 
póliza mutual que ofrecían fue un sustituto al 
seguro.
Si habláramos de madurez en el mercado, el 
costarricense debería ser un mercado muy 
maduro, primero por la cantidad de años de 
existencia, y segundo porque con la apertura, 
se da un traslado de conocimiento y de prác-
ticas nuevas, o prácticas que en otros merca-
dos son comunes. También porque se traen 
productos nuevos, que quizás no habían 
ingresado por el tema del monopolio. 
“Esto se da porque la competencia siempre 
despierta la creatividad, las ganas de enfocar-
se al cliente. Que de repente cuando hay un 
monopolio es más difícil de gestionar ese tipo 
de enfoque. Entonces, la apertura ha provoca-
do que el mercado tenga un gran dinamismo 
en estos años”, afirma Tomás Soley, 
Superintendente de Seguros.
Además, asegura que todavía faltan algunos 
años para que se terminen de consolidar las 
empresas, pero el mercado ha madurado 
muchísimo en lo que son prácticas de trans-

parencia al consumidor. Ahora las compañías 
se enfocan en brindar un buen servicio al clien-
te, así como en ser transparentes en los proce-
sos de contabilidad y solvencia.
De acuerdo con Soley, hoy se da una profundi-
dad en el mercado, en el sentido de que hay 
más acceso a los seguros y mayor oferta de 
productos, gracias a la competencia y apertura.
Si comparamos las 13 empresas, en seguros 
personales, la categoría en la que se ofrece 
mayor cantidad de productos es: Vida, para un 
total de 122. De los cuales, 33 son del INS, 
seguido por ADISA con 22 y ASSA con 14.
Con respecto a los seguros generales, la cate-
goría con mayor cantidad de productos es: 
Otros daños a los bienes, que posee 114. De 
ellos, 41 le pertenecen al INS, 21 a ASSA y 20 
a MAPFRE.
Si hablamos de crecimiento, en lo que son 
seguros personales, ASSA fue la que tuvo 
mayor crecimiento, con un 157.14%, seguida 
muy de cerca por Seguros del Magisterio, cuyo 
crecimiento representa el 101.99%. Mientras 
que el INS y PAN American sufrieron un 
decrecimiento para el período del año pasado, 
con -13.26% y -30.90% respectivamente.
Con respecto a los seguros generales, la empre-
sa que experimentó un mayor crecimiento fue 
Oceánica de Seguros, con un 128.71%, seguida 
por ADISA con un 78.79%. En este apartado, 
el decrecimiento lo experimentaron el INS y 
MAPFRE con -1.40% y -5.67% respectiva-
mente.
El INS se mantiene como única empresa para 
los seguros obligatorios, los cuales decrecieron 
en un 29.35%. 

Actualmente
hay 13 
compañías en el 
mercado de
de seguros
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Composición de la cartera de Inversiones de las aseguradoras por Plazo
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OBLIGATORIOS

140,502.6

82,811.0
PERSONALES

119.062.9
GENERALES

Pagos a los 
asegurados (en 
millones de colones)
Siniestros totales 
342, 376.5

INS  56,405.9 68.11%

PAN AMERICAN Life Insurance  19,383.3 23.41%

Aseguradora del Istmo (ADISA)  1,715.0 2.07%

Seguros del Magisterio  1,667.4 2.01%

MAPFRE | Seguros Costa Rica  1,161.5 1.40%

Best Meridian Insurance Company  763.2 0.92%

Triple-S Blue Inc.  758.2 0.92%

ASSA Compañía de Seguros  450.1 0.54%

Aseguradora Sagicor Costa Rica  420.5 0.51%

 Seguros Bolívar  85.9 0.10%

 INS  102,394.1 86.00%

 ASSA Compañía de Seguros  6,203.3 5.21%

 Quálitas Compañía de Seguros (CR)  4,747.5 3.99%

 MAPFRE | Seguros Costa Rica  3,013.9 2.53%

 Oceánica de Seguros  1,312.6 1.10%

 Seguros Lafise Costa Rica  802.2 0.67%

 Aseguradora del Istmo (ADISA)  244.2 0.21%

 Seguros Bolívar  243.6 0.20%

 Aseguradora Sagicor Costa Rica  101.5 0.09%

INS   140,502.6  100%

¡Transparencia!
“La Superintendencia de 

Seguros publica 
trimestralmente cuáles son los 

índices de solvencia de las 
compañías. Ello hace que las 

aseguradoras se disciplinen 
para estar siempre en los 

niveles adecuados”.

Tomás Soley, 
Superintendente de Seguros.

Comportamiento del mercado
Como dato importante, en el 2014 hubo 
mayor penetración del mercado que en el 
2015, pues se pasó de 2.33% del PIB a 1.99% 
en el 2015. Lo que sí tuvo mayor desempeño 
en el 2015 fueron los seguros generales, que 
pasaron de una Prima Per Cápita de ¢57,416.6 
a ¢58,478.3 millones.
Como se mencionó anteriormente, el 2015 
experimentó una reducción en el mercado de 
seguros, en comparación con el 2014. Los 
seguros obligatorios experimentaron la 
reducción más grande del mercado, al pasar, 
sus primas brutas, de ¢194,431.9 millones a 

¢137,371.4, para un -29.35%. Por su parte los 
seguros personales decrecieron en -6.49% en 
relación al 2014 y los generales aumentaron en 
3.11%.
Si analizamos lo que son seguros personales, se 
han pagado ¢82.811 millones, de los cuales 
68.1% fueron pagados por el INS, seguido por 
PAN American con 23.41%. Juntos, representan 
el 91,51% de los pagos a asegurados.
En seguros obligatorios, el INS cubre el 100% 
de los pagos a los asegurados, mientras que en 
seguros generales, el INS lleva la delantera con 
un 86%, seguido por un 5.21% de ASSA 
Compañía de Seguros.
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Seguros del Magisterio S.A., es una compañía 
aseguradora de capital 100% de la Sociedad de 
Seguros de Vida del Magisterio, entidad 
magisterial con 95 años de administrar la 
póliza mutual que ampara a todo aquel que esté 
ligado al sector educación. La aseguradora 
recibió la autorización para operar en el país en 
junio del 2009, a través de la licencia A02 
otorgada por la Superintendencia General de 
Seguros (SUGESE), en la cual se faculta a 
Seguros del Magisterio para la comercialización 
de seguros personales, siendo con esto la 
primera aseguradora de capital privado en 
recibir la autorización para operar en el 
mercado asegurador. La aseguradora ofrece 
pólizas tanto al sector magisterial como al 
mercado en general.

¡Apoyando a las empresas!
Seguros del Magisterio apuesta fuertemente a 

Seguros del Magisterio: 
¡Una aseguradora AA!
¿Qué vive actualmente el mercado de seguros en nuestro país? ¿Cuáles son sus 
retos? ¿Cómo ha sido el comportamiento de las compañías aseguradoras? 

la colocación de seguros colectivos. Hoy 
trabajan con una serie de empresas de 
diferentes sectores económicos, en pólizas 
colectivas de vida, deudas y accidentes. 
A nivel de empresas, se ofrecen los seguros 
colectivos de vida a bajo costo para que las 
empresas aseguren a sus colaboradores; así 
como los de deuda, en los que se ampara a las 
personas que hayan tomado un préstamo con 
alguna entidad financiera. En caso de 
fallecimiento o incapacidad total y permanente, 
la aseguradora cancela el saldo de la deuda.
Estos seguros colectivos resultan muy 
beneficiosos para el trabajador, porque la 
aseguradora realiza una negociación 
directamente con el patrono y el monto a 
pagar se establece dependiendo de las 
características del grupo: El tamaño del 
mismo, edad promedio, ocupación y 
distribución de género.

Servicios:
Seguros del Magisterio 
está enfocada en la 
Categoría de Seguros 
Personales. Ofrecen 
tanto pólizas 
individuales, como 
colectivas:
 • Seguros de vida
• Asistencia funeraria
• De deuda
• De accidente
• Y los autoexpedibles, 
como el seguro de 
estudio, gastos 
funerarios y SM 
estudiantil

Fuentes: 
Rafael Monge, Gerente 
General de Seguros 
del Magisterio
Luis Enrique Vargas 
Director de mercadeo 
y ventas de Seguros 
del Magisterio
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La cantidad de productos registrados ha crecido 
mucho en los últimos años, pues mientras en el 
2009 se tenían solamente 75, al 2015 se tienen 
637 productos diferentes; de los cuales, 373 
son de seguros generales, para un 59% del 
mercado, y 264 son seguros personales, para 
un 41%.
La gran mayoría de esos productos se contratan 
de forma individual (68%); de forma colectiva 
en un 27%, e individual o colectiva un 5%. El 
81% de estos productos se contratan de forma 
anual y casi todos son renovables (94%).
El producto estrella, de acuerdo con el 
Superintendente de Seguros es el de 
automóviles, pues genera el 35% de las primas 
del mercado. Si se dejan de lado los seguros 
obligatorios (riesgos del trabajo representa un 
25% del mercado), podemos ver que los 
seguros de accidentes y salud han crecido 
muchísimo, pues abarcan casi el 14% del 
mercado en la actualidad.
El seguro de vida es otro que ha crecido mucho 
a partir de la apertura, así como el de incendio 
y líneas aliadas.
No obstante, a pesar de que el mercado ha 
crecido mucho, la penetración es muy baja. 
“Estamos hablando de un millón y medio de 
vehículos en la calle, y la gran proporción tiene 
sólo el seguro obligatorio automotor. Entonces 
ahí hay poca penetración o educación 
financiera, porque si la gente entendiera el 
problema que es andar con un carro sin seguro, 
ante un atropellamiento, dejar un lesionado, un 

fallecido, o daños a la propiedad de un tercero, 
son riesgos muy fuertes del patrimonio. Y aún 
así, a pesar de ser el producto estrella, la 
penetración es baja”, asegura Soley.

Seguros personales
Actualmente el seguro personal de mayor 
colocación y el que más ha crecido es el de 
accidentes y salud. “Con tasas de 25-30% en 
algunos años. El año pasado se frenó ese 
crecimiento, pero tenemos cinco años seguidos 
de crecer a tasas muy importantes; lo cual ha 
hecho que se pase de 12-14% a 25%; 
prácticamente se ha duplicado ese mercado”, 
explica.
“A futuro, cuando se haya conciliado lo del 
Régimen obligatorio de pensiones, rentas 
vitalicias seguramente será uno de los productos 
de más crecimiento. Apenas tiene 15 años, 
entonces la gente que se está pensionando 
todavía tiene saldos muy bajos. Pero de aquí a 10 
o 15 años más, esos saldos serán importantes, y 
parte de ellos seguramente serán retirados por 
medio de productos de seguros”, afirma.

Costa Rica versus Centroamérica
Costa Rica es, actualmente, el segundo mercado 
de seguros más grande de Centroamérica, 
después de Panamá, y todavía tiene espacio para 
crecer, pues lo ha demostrado en los últimos 
años. 
Mientras en Panamá los seguros representan el 
3% del PIB, en Costa Rica son el 2,30% del PIB. 

Los seguros 
para 
automóviles son 
el producto 
estrella, general 
el 35% de las 
primas del 
mercado.
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ESPECIAL DE SEGUROS

Como tercer país centroamericano se ubica 
Guatemala, con 1,40% del PIB.
El Superintendente de Seguros considera que 
Costa Rica se encuentra en un proceso de 
transformación hacia una economía de servicios 
como la panameña, no obstante, aún no tiene 
ese ímpetu reflejado en el mercado de seguros, 
pero poco a poco se irá observando.
Otra de las diferencias del mercado nacional 
con el centroamericano es que el modelo de 
supervisión de Costa Rica es reciente y con él 
se apuntó a ciertos estándares internacionales. 
“En eso, la supervisión y normativa 
costarricense ha dado un salto cualitativo 
importante con respecto a los otros mercados 
centroamericanos. A nivel de requerimientos 
de solvencia, de modelo de supervisión, que 
eran elementos que las compañías, cuando 
ingresaron, sabían que estaban, porque eso se 
emitió casi desde el principio”, expresa Soley.

Retos que enfrenta el mercado de seguros
De acuerdo con Tomás Soley, los principales 
retos que enfrenta el mercado de seguros en 
Costa Rica es la estabilización y consolidación 
de las empresas que han ingresado.
Con respecto a la estabilización de las empresas, 
todavía faltan varios años para que se terminen 
de consolidar, no obstante, han demostrado su 
disposición a seguir aportando los capitales 
requeridos en estas primeras etapas que son de 
mucho gasto, mientras conforman su portafolio 
de productos.
“Otro punto muy importante es el de 
consolidación de la normativa que ha sido 
emitida; que es una normativa que apunta a 
altos estándares y que va a ser revisada este 
año por la Organización para la Cooperación y 
Desarrollo Económicos (OECD)”, manifiesta 
Soley.

Además, se espera la maduración del modelo de 
supervisión, que fue diseñado ya hace varios 
años y que tiene un proceso continuo de mejora. 
Para este año se incorporan las técnicas de 
supervisión basadas en riesgo; que implica la 
evaluación tanto del área cualitativa, como la 
cuantitativa. Esto brinda un balance en la 
supervisión y les permite enfocarse en lo que es 
realmente importante.
Parte de los retos que trae este año es revisar la 
normativa de seguros, sobre todo lo que tiene 
que ver con comercialización y que pudiera 
estar generando problemas en el acceso al 
seguro. 

"En el 
consumidor falta 
mucha 
educación con 
respecto a los 
seguros" 
Tomas Soey, 
superintendente 
de Seguros

Monto girado a Bomberos

Cantidad de Asegurados, Seguro 
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Fuentes:
Tomás Soley Pérez, 
Superintendente de 
Seguros
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El científico de 
la publicidad 
A los 17 años Sergio Bravo se convirtió en psicoanalista, en medio de un 
periodo difícil para esta profesión, pues en las calles de Argentina, su país 
de origen, se vivía en época militar. El psicoanálisis era abrir las mentes y 
la dictadura no quería eso. 

Se autodefine como un curioso, profesor que 
le encanta detonar la sorpresa en el ciclo de 
aprendizaje de sus alumnos,  se exige 
renovación, fiel creyente de que innovar no es 
un algoritmo fácil, pero para ser creativo la 
sed de búsqueda nunca debe bajar. Ha 
recorrido el mundo de la publicidad con la 
visión de que la riqueza del estudio científico 
puede redefinir adecuadamente todo concepto 
de estrategia de marca.
Sergio inició su carrera de publicidad a los 16 
años. La indagación que generó un comentario 
de un amigo redimensionó cómo ejercería el 
resto de su vida. “En la conversación él muy 
sinceramente me dice que no sabe de 
publicidad, pero que sí sabe que el sujeto 
compra por deseos y no por necesidades. 
Todo aquello me quedó dando vueltas en la 
cabeza hasta el punto de que me hice 
psicoanalista a los 17 años”, detalla Bravo. 
Era muy joven, en medio de un periodo difícil 
para ser psicoanalista en la calle pues en 
Argentina, su país de origen, se vivía en 
época militar. El psicoanálisis era abrir las 
mentes y la dictadura no quería eso. Mucho 
más adelante respalda ese conocimiento con 
una licenciatura en psicología. Para ese 
momento era mucho más profunda la visión 
de cómo el sujeto desea, por qué consume, 
por qué no. “En ese camino me hago experto 
en neurociencia y me di cuenta que todo lo 
que decía Freud era cierto”, añade.
Si bien Freud había anticipado en 1890 que 
las personas experimentan sus  decisiones 
desde un origen irracional e inconsciente, es 
hasta 120 años después cuando aparece la 
neurociencia apoyando estas conclusiones 
que podían parecer casi teorías.
Hoy, tras seis años de estar en Costa Rica, 
Bravo es socio fundador junto con Daniel 
Hernández, experto en estrategia de marca, de 
PsycoBranding una empresa asesora de 

estrategias de marca fundamentadas en 
neurociencia aplicada al mercadeo y la imagen.
Actualmente, grandes corporaciones basan 
parte de sus estrategias de marca, la imagen de 
políticos y hasta las percepciones de servicios 
utilizan los estudios de neurociencia para luego 
aplicarlos al marketing de empresa y lograr 
campañas mucho más trascendentes. Al aplicar 
estudios de neurociencia se puede recopilar 
datos de la atención, la emotividad y las 
sensaciones que se producen en las personas, 
esto brinda información contundente para 
analizar el comportamiento del consumidor y 
aplicarlo como toda una estrategia de branding. 
“El impulso es una especie de energía.  Este no 
está ni medido, ni mediado por la razón, 
entonces es un escape instintivo que tiene el 
sujeto. Ya cuando media la razón,  aparece de 
cierta manera el problema  para comprar, ya 
que es muy difícil tener algún impulso sin 
fundamento alguno”, explica con detalle Bravo.
El poder de la emociones decodificadas
Para Bravo las metodologías actuales, las 
ortodoxas, están algo obsoletas. Por ejemplo, si 
se aplican  mediciones de la población por el 
nivel socioeconómico se puede producir cierto 
sesgo. Esto se debe a un factor meramente 
relacionado con el individuo como tal, pues no 
importa que una persona no tenga el poder 
adquisitivo para determinado producto, esto no 
mide el deseo ni la correlación con la necesidad 
real. “Se tenga o no dinero, siempre se va a 
desear el teléfono más moderno o la pantalla 
más impresionante. Eso lo aprendí en el 
psicoanálisis”, dice Bravo.
Sin desestimar lo tradicional, se realizan 
canales paralelos de estudios cualitativos y 
cuantitativos. El cambio fundamental se da 
cuando se aplican los estudios de la neurociencia 
a todo el concepto. Implica un campo que 
permite visualizar de manera más trascendental 
la imagen, la percepción, el público desde la 

Por: Mariana Sáenz Mora 

El beneficio más 
grande de esta 
aplicación de la 
neurociencia es que 
se puede justificar con 
resultados, gracias a 
los estudios que se 
realizan con el apoyo 
de la instrumentación, 
indica Bravo.
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“Se tenga o no dinero, 
siempre se va a desear el 

teléfono más moderno o la 
pantalla más impresionante. 

Eso lo aprendí en el 
psicoanálisis”, dice Bravo.
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realidad más cierta. Esa comunicación de 
conceptos científicos e ideas brinda una 
solidez, algo así como un cable a tierra, cuando 
se estructuran y se conceptualizan campañas, 
productos, servicios, entre otros.
El beneficio más grande de esta aplicación de 
la neurociencia es que se puede justificar con 
resultados, gracias a los estudios que se 
realizan con el apoyo de la instrumentación. 
Como detalla Sergio Bravo, hace treinta años 
atrás todo se deducía, actualmente su empresa 
puede  dar elementos reales de cómo es que sí 
funciona al analizar los resultados de los 
estudios que se obtienen. Ayuda a la publicidad 
a dar un respaldo real de las ideas, demostrando 
lo que provocan. Así el trabajo con agencias se 
convierte en una articulación arrolladora a la 
hora de conceptualizar campañas o discursos 
corporativos.
“Esto es una gran alianza, pues en tiempo real 
logramos medir lo que el cerebro siente y 
cómo reacciona antes cualquier estrategia de 
una marca. Sumando a todo esto que tenemos 
los equipos más modernos de toda la región. 
Con estos equipos podemos medir la 

sensibilidad, la emoción, lo que detona en la 
persona la ver un producto o un político, por 
ejemplo”, explica Bravo.
La exactitud es el arma infalible del 
neuromarketing, pues siempre una persona 
sujeto de estudio puede inducir a la mentira, 
sin embargo la medición de las ondas 
cerebrales, las zonas de activación de su 
actividad y las emociones que se desencadenan 
es algo tan natural e incontrolable, que se 
vuelve una herramienta infalible. 
Experto en lenguaje no verbal, en varias 
ocasiones han llegado a asesorar  a políticos 
hasta lograr darle parámetros para posicionarse 
corporalmente apuntando a la emocionalidad 
y cercanía que requiere una figura de este 
campo. Y esto también se aplica a los discursos, 
el uso de la palabra también provoca emoción, 
con una estrategia científica como base.
La ventaja de esta aplicación para el futuro de 
la publicidad se concentra en la sabiduría de 
saber generar la emoción correcta, sin correr 
riesgos no tangibles de perder la percepción 
real y así sabotear el clímax del efecto deseado 
en cada campaña de mercadeo. 

Metodologías Obsoletas.
Para Bravo las metodologías actuales, las ortodoxas, están algo obsoletas. Por ejemplo, si se 
aplican  mediciones de la población por el nivel socioeconómico se puede producir cierto sesgo.

De acuerdo con Bravo 
la exactitud es el arma 

infalible del 
neuromarketing, la 
mediciónde ondas 

cerebrales es natural e 
incontrolable
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Tipo de cambio del dólar, referencia, venta al primer día del Mes
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

Tasa de Variación del Tipo de cambio del dólar en Ultimos 12 meses
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

Tipo de cambio del Euro (dólares por euro)
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

Inflación Mensual 
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre
0.75	 0.66	 0.62	 1.14	 0.38	 0.38	 0.91	 0.33	 -0.14	 -0.29	 0.34	 -0.21
0.04	 -0.16	 0.15	 -0.08	 -0.29	 0.43	 -0.43	 -0.09	 -0.26	 -0.28	 -0.01	 0.19

0.68	 -0.02

0.68	 0.65

-0.17	 -0.03

0.75	 1.42	 2.04	 3.20	 4.14	 4.14	 5.09	 5.44	 5.30	 4.99	 5.35	 5.13
0.04	 -0.13	 0.02	 -0.06	 -0.35	 0.08 	 -0.35	 -0.44	 -0.70	 -0.98	 -0.98	 -0.81

3.1	 2.74	 3.26	 3.68	 4.21	 4.59	 5.19	 5.49	 5.2	 5.7	 5.89	 5.13
4.39	 3.53	 3.05	 1.81	 0.97	 1.02	 -0.32	 -0.74	 -0.86	 -0.86	 -1.20	 -0.81

2014
2015

2016

2016

2016

2014
2015

2014
2015

Inflación Acumulada 
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

Inflación últimos 12 meses
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

Tasa Basica Pasiva Bruta Promedio al primer día del mes
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

Prime Rate al primer día del mes
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre
3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,25	 3,252014

Libor a 6 meses al primer día del mes
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

Exportaciones FOB en millones de US$
Enero	 Febrero	M arzo	A bril	M ayo	 Junio	 Julio	A gosto	S eptiembre	O ctubre	N oviembre	D iciembre

2014

2015

2016

2016

2016

2014
2015

2014
2015

2014
2015

2016

2015
2016

2014
2015
2016

2016

2014

2015

507.8	 520.6	 553.55	 553.63	 559.58	 559.88	 548.45	 543.86	 545.33	 545.52	 544.89	 541.19

545.53	 543.08	 540.58	 539.12	 538.17	 542.46	 540.82	 540.79	 541.5	 541.27	 540.43	 538.68	

544.87 	 544.57	 542.22

-012%	 0.27%	 0.30%

1.0862	 1.0877	 1.0872

-1.27%	 2.46%	 9.20%	 9.71%	 10.88%	 11.00%	 8.71%	 7.80%	 6.92%	 7.88%	 7.68%	 7.14%
7.43%	 4.32%	 -2.34	 -2.62%	 -3.83%	 -3.11%	 -1.39%	 -0.56%	 -0.70%	 -0.78%	 -0.82%	 -0.46%

1.3743	 1.3507	 1.3806	 1.3767	 1.3866	 1.3627	 1.3684	 1,3425	 1,3137	 1.2621	 1.2504	 1.2486
1.2098	 1.1316	 1.1221	 1.0765	 1.1199	 1.0968	 1.1074	 1.1084	 1.1256	 1.117	 1.104	 1.0619

6.50	 6.55	 6.50	 6.60	 6.70	 6.85	 6.95	 7.00	 7.10	 7.15	 7.20	 4.88
4.87	 4.87	 7.15	 7.1	 7.1	 6.9	 6.8	 6.75	 6.55	 6.45	 6.25	 6

5.95	 5.95	 5.7

3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25	 3.25

3.5	 3.5	 3.5	

0.348	 0.3363	 0.3305	 0.33	 0.322	 0.32	 0.3279	 0.33	 0.3294	 0.3247	 0.3279	 0.3262
0.36	 0.3574	 0.387	 0.4034	 0.419	 0.42365	 0.44835	 0.4899	 0.54275	 0.531	 0.55615	 0.6634
0.8461	 0.865	 0.8826

728.6

855.6	 970.8	 1021.7	 988.70	 1045.3	 982.3	 941.3	 954.1	 920	 978	 797.2	 772.1
727	 778.5	 887.7	 814	 860.8	 850.8	 795.5	 747.7	 738.5	 810.5	 795.6	 752.6
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La industria del 
sueño materializada 

en confort

La importancia del 
sueño para el desarrollo 
de las funciones 
psíquicas del durmiente 
y su relación con la 
evolución de la industria 
de las camas y los 
sistemas de sueño

De acuerdo a Sigmund Freud 
la importancia del sueño reside 
en la significación psíquica del 
acto de soñar. Es precisamente 
durante el sueño que se 
sintetizan los procesos 
anímicos y las funciones 
biológicas del cuerpo para 
equilibrar los procesos que se 
llevan a cabo a partir de los 
estímulos percibidos en la vida 
onírica. Concretar dichos 
procesos resulta fundamental 
para la salud y por ello el 
vínculo existente entre el 
dormir bien y el ambiente en 
cuál se duerme es determinante 
para lograr cumplir con todas 
las etapas del sueño y la 
función psíquica del durmiente. 
La industria de las camas ha 
ido evolucionando de acuerdo 
a las necesidades de las 
personas y, gracias a los 
avances de la tecnología, los 
procesos de sueño se han 
llegado a perfeccionar al igual 
que los colchones y las camas 
que estimulan el descanso 
pleno. El diseño industrial de 
los sistemas de sueño conlleva 
una serie de pasos, entre ellos 
la investigación científica para 
elaborar productos y 
certificarlos con el fin de 
materializar el sueño en 
confort y concretar todos los 
procesos biológicos necesarios 
para el descanso.

Por: Diana Charpentier

Martin Frutig, es Senior Vice President de Portfolio & 
Innovation de Hilding Anders. Para el experto el confort 

apunta a un balance ideal entre las características técnicas 
del producto, los colchones y las camas, y las necesidades 

físicas, psicológicas y emocionales del consumidor.
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De acuerdo a Martin Frutig, Senior Vice 
President de Portfolio & Innovation de Hilding 
Anders, el confort, además de implicar un 
sentido literal, requiere de una serie de 
interpretaciones y adaptaciones relacionadas a 
la conexión emocional de las personas con el 
ambiente en el que se duerme. El confort 
apunta a un balance ideal entre las 
características técnicas del producto, los 
colchones y las camas, y las necesidades 
físicas, psicológicas y emocionales del 
consumidor. En el caso de la industria de las 
camas, el concepto de descanso pleno viene 
acompañado de una certificación de calidad 
que contempla controles sobre factores como 
el micro clima, la humedad, la higiene, la 
ergonomía y la durabilidad en los productos 
que se venden.
El dormir bien es una necesidad fundamental 
del ser humano y por ello empresas como 
Hilding Anders, que es una de las principales 
desarrolladoras de la industria de las camas en 
Europa y, Confort Suizo, una empresa que 
exporta sistemas de descanso de alta calidad 
(BICO) a Costa Rica, se preocupan por ofrecer 
productos para la industria del sueño y 
canalizar las demandas de los consumidores 
para perfeccionar el estado onírico.
Frutig, quien fue Director de BICO del 2011 
al 2012 y actualmente desarrolla funciones 
administrativas y organizativas en Hilding 
Anders, fue traído al país por la empresa 
Confort Suizo para hablar acerca de la 
importancia de la industria del sueño y la 
relación directa que existe entre la 
funcionalidad de los colchones y el “buen 
sentimiento” que se genera en el consumidor a 
partir de ello.

La clínica del sueño
Ubicada en la Zürich, Suiza, la Clínica del 
Sueño es un espacio donde la ciencia se 
concentra en el buen dormir. Con la 
colaboración del Instituto de Alergias, Higiene 
y Salud y el Centro de Investigación en 
Zürich, un grupo de expertos realiza trabajos 
de investigación y pruebas para certificar los 
productos que son desarrollados por la 
industria. Con el fin de ofrecer al consumidor 
colchones de la más alta calidad, la Clínica del 
Sueño utiliza la tecnología para identificar las 
falencias que inhiben el descanso pleno y 
elabora colchones y camas que orientan el 

sueño de acuerdo a las necesidades del cliente. 
En la vida laboral se manejan distintos niveles 
de estrés y por ello el descanso permite que las 
células corporales se regeneren y que la 
conciencia restaure las emociones durante la 
etapa profunda del sueño materializada en la 
relajación del cuerpo y la mente. (www.bico.
ch/fr)
Las personas adultas necesitan de seis a ocho 
horas de sueño diarias enmarcadas en un 
ambiente que se ajuste a las necesidades 
personales de cada individuo, por esta razón, al 
preguntarle a Martin Frutig acerca de la 
existencia de diferencias culturales entre los 
europeos y los latinomericanos concerniendo a 
la industria de las camas, Frutig reconoció que 
los consumidores no presentan necesidades 
homogéneas y que por ello factores como el 
control climatológico son fundamentales para 
la elaboración de los productos especializados.
La empresa Confort Suizo se ha encargado de 
desarrollar sistemas de sueño por medio de la 
industria de las camas durante 140 años, lleva 
18 años en el mercado costarricense y ofrece 
productos que contemplan en una serie 
parámetros orientados a la salud y la satisfacción 
de los clientes. Entre los clientes de Confort 
Suizo en Costa Rica se destacan los médicos 
que buscan ofrecer a los pacientes camillas 
ergonómicas para orientar el descanso de 
acuerdo a necesidades particulares e incentivar 
el dormir sanamente. 
Gracias a la existencia de productos orientados 
a la génesis del sueño los seres humanos logran 
relacionar la vida psíquica percibida por el 
durmiente con el desarrollo de actividades 
cotidianas enlazadas al diseño del arte onírico. 
El confort materializado en el buen dormir y en 
el descanso pleno fomentan el desarrollo de 
una vida saludable y facilita la concreción de 
los procesos naturales del cuerpo. Por esta 
razón, cuando el cuerpo logra alcanzar el 
balance ideal entre los procesos psíquicos y los 
estímulos del acto de soñar, el desempeño 
emocional y psicológico mejoran notablemente. 
El avance tecnológico y la evolución de la 
industria de las camas llevado a cabo por la 
Clínica del Sueño permite que el contenido de 
los sueño fluya acompañado de un producto 
certificado y elaborado de manera tal que 
cumpla con el fin de brindar confort en la 
transmutación del valor real del sueño en lo 
cotidiano. 
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Westin Playa Conchal 
consolida sus operaciones 
y anuncia nuevo hotel
Hotel presentó el nuevo diseño de su exclusiva zona para adultos y 
parejas, el Westin Club y la anunció la construcción del hotel W, el cual 
forma parte de la cadena Starwood Hotels & Resorts, a la que también 
pertenece la marca Westin. 
Tras más de cinco años de operar en Costa 
Rica, el hotel Westin Playa Conchal, reinvierte 
en sus instalaciones con el fin de brindar 
mayor exclusividad y variedad en sus servicios.
El principal proyecto que dio a conocer el 
hotel tras su presentación formal de logros y 
proyecto para este año, fue la inauguración 
del renovado Westin Club, zona exclusiva 
para adultos y parejas.
Según Hernán Binaghi, Gerente General del 
hotel Westin Playa Conchal, el Westin Club 
representan uno de los servicio Premium que 
ofrece el hotel a sus huéspedes adultos.
“El rediseño de esta área, fue un proyecto que 
iniciamos en el 2015, con el propósito de 
integrar nuestra filosofía única de bienestar a 
la infraestructura del hotel, así como, reflejar 
el entorno natural en el que se encuentra 
inmerso el complejo y, de esta forma, ofrecer 
a nuestros huéspedes la sensación de estar en 

un oasis energizante” agregó Binaghi.
Para completar esta remodelación el hotel 
realizó una inversión de más de $2.7 millones 
de dólares, comprendiendo las 102 habitaciones 
que conforman las dos torres del Westin Club, 
anteriormente conocido como Royal Beach Club.
Como parte del nuevo diseño se refleja la 
belleza natural guanacasteca. Para ello, se 
incorporaron elementos representativos de la 
zona como madera, fibras vegetales de sauce y 
maguey, y rocas de río.
Igualmente, todas las decoraciones y artesanías 
ornamentales de las habitaciones fueron 
realizadas por las mágicas manos de las mujeres 
emprendedoras del pueblo de Punta Islita, 
pertenecientes a la Asociación Guanarte del 
Museo Islita y  a la Fundación Villafranca-
Zurcher, convirtiendo el trabajo de estas artistas 
en un referente de la artesanía orgánica 
costarricense para quienes nos visitan.
 

La remodelación del 
hotel requirió una 

inversión de más de 
$2.7 millones de 

dólares, 
comprendiendo las 

102 habitaciones que 
conforman las dos 

torres del Westin Club, 
anteriormente 

conocido como Royal 
Beach Club.
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De acuerdo con 
Hernán Binaghi, 
gerente general de 
Westin Playa Conchal,  
el nuevo hotel W, 
contará con 151 
habitaciones, 
restaurantes de 
especialidades, bar, 
lounge, piscina de 
horizonte infinito, spa 
y centro de 
convenciones, entre 
otras cosas.

¿Cómo son los Hoteles W?
Para cada hotel W está inspirado de manera 
exclusiva su destino, fucionando lo local con 
las tendencias. Actualmente hay cerca de  12 
hoteles en la línea W en el mundo.

Otros grandes proyectos
Binaghi además anunció de manera formal la 
construcción del hotel W, el cual forma parte 
de la prestigiosa cadena Starwood Hotels & 
Resorts, a la que también pertenece la marca 
Westin. Este nuevo hotel contará con 151 
habitaciones, restaurantes de especialidades, 
bar, lounge, piscina de horizonte infinito, spa 
y centro de convenciones, entre otras cosas.
Los hoteles W se caracterizan por combinar la 
personalidad y el estilo de un hotel 
independiente con la confiabilidad, la 
regularidad y el servicio atento de un 
importante hotel para viajeros de negocios.
La experiencia W Hotels comenzó con el W 
New York (49th St. y Lexington Ave.), que 
abrió sus puertas en diciembre de 1998. Su 
éxito condujo al desarrollo de más de una 
docena de nuevos hoteles en coloridos 
destinos, entre ellos Los Ángeles, Chicago, 
Seattle y Seoul, en un período de dos años.
Cada hotel y centro vacacional de la línea W 
está inspirado de manera exclusiva en su 
destino, al fusionar el diseño moderno con 
influencias locales y crear un lugar para 
esparcirse o trabajar durante el día o para 
mezclarse en espacios de entretenimiento y 
mucha energía durante la noche. 
Otro de los importantes proyectos presentado 
por Binaghi, es la apertura del nuevo 
restaurante de estilo rodizio guanacasteco, La 
Sabana. El cual, ofrece a sus huéspedes la 
posibilidad de experimentar una nueva oferta 
culinaria, caracterizada por el sabor y folklore 
de la región de Guanacaste.
El menú está compuesto de una exclusiva 
selección de las mejores carnes rostizadas a la 
perfección y acompañadas de guarniciones 
típicas, con el toque personal del reconocido 
Chef Laurent Van Geyt.
A este nuevo restaurante se une El Ranchito, 
una nueva estación de comidas y snacks a la 
parrilla ubicada en la zona de la piscina 
principal.
“Con la incorporación de La Sabana y El 
Ranchito a nuestra oferta gastronómica, el 
hotel suma un total de 11 establecimientos 
donde nuestros huéspedes pueden disfrutar 
de una gran variedad platillos a la carta o 
estilo buffet, durante su estancia, incluyendo 
la exclusiva propuesta de cocina de autor del 
Chef Laurent Van Geyt. Sin duda, este interés 
por ofrecer una amplica variedad, refleja el 
compromiso de la marca por brindar una 

experiencia unica, bajo los más altos estanderes 
de calidad y exclusividad” agregó Binaghi.
Por último, otro de los grandes proyectos 
anunciados por el hotel, es la incorporación del 
nuevo concepto de Westin Family; dedicado 
especialmente a los huéspedes más pequeños, 
donde éstos puedan desarrollar plenamente su 
creatividad e imaginación, así como, realizar 
actividad física.



Empleadores y talento se reunieron en

Más de 20 empresas estuvieron presentes en Expoempleo 2016. La feria convocó a más de 
7.700 visitantes durante tres días en la Antigua Aduana que asistieron a entrar en contacto 
con empresas en busca de talento. Estas son las empresas que formaron parte de la feria.
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Quatro Legal: 
Una nueva fórmula de 
asesoría Empresarial
QUATRO LEGAL es una de las nuevas firmas de abogados que se está 
abriendo camino en el mercado legal costarricense. Su propuesta es 
sencilla: encontrar el balance perfecto entre el conocimiento legal y el 
buen servicio al cliente. El objetivo de su propuesta es crear valor 
agregado, y que las empresas vean sus servicios, no como un gasto sino 
como una inversión para el éxito de su gestión. 

El equipo compuesto por Susan Naranjo, 
Marcela Acosta, Elías Shadid y Gonzalo 
Rojas, asumió el reto de abrir su propia firma 
legal y consolidarla en el corto plazo, como 
un reconocido competidor y oferente de 
servicios legales especializados. Su 
experiencia de más de una década asesorando 
inversionistas, empresarios, empresas 
nacionales y transnacionales e instituciones 
gubernamentales, en temas relacionados con: 
bienes raíces y desarrollos inmobiliarios; 
arbitrajes de inversión en foros internacionales; 
estructuración de créditos multimillonarios; 
temas regulatorios y de competencia; gobierno 

corporativo; contratación pública y una amplia 
gama de temas laborales, entre muchos otros, 
los pone en una posición privilegiada para 
brindar un servicio competitivo y de la mejor 
calidad.    
El nombre de la firma, Quatro Legal, hace 
énfasis en la importancia de buscar el 
‘equilibrio’ en la práctica del derecho, lo cual, 
para ellos, se demuestra en la composición de 
un equipo de socios que se conforma por 
cuatro profesionales con ramas de 
especialización distintas y claramente 
definidas. La afinidad profesional y personal 
que existe entre los socios, hacen que las 
diferentes áreas de especialización se integren 
en la firma de manera natural. Como ellos 
mismos lo manifiestan, a pesar de que existen 
diferencias en sus personalidades, todos 
comparten la misma ética y calidad de trabajo. 
La excelencia profesional, el servicio 
personalizado y la búsqueda del éxito de sus 
clientes, es su mejor carta de presentación, 
aseguraron los socios.
Quatro Legal ha acuñado una filosofía 
empresarial denominada “Service excellence” 
o “Servir con excelencia”, la cual definen 
como actitud integrada en cada uno de sus 
miembros, desde la recepcionista hasta los 
socios. Básicamente, significa proporcionar, 
consistentemente, un servicio legal de la más 
alta calidad en cada momento y situación. Si 
los clientes no toman feriados, descansos o 
vacaciones, tampoco ellos. Los clientes y su 
éxito es el negocio de Quatro Legal y esa 
mentalidad empuja a la firma en todos los 
niveles. 

Quatro Legal 
pretende ser más 
que una firma de 
servicios legales, 
y desde ya está 

buscando 
diversificar su 

oferta de 
productos y 
servicios al 

mercado 
empresarial, 

siempre tomando 
en cuenta la 

creación de valor 
agregado.

Por: Diana Charpentier
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Next Level Investors lleva su 
negocio al siguiente nivel
Next Level Investors es una empresa nueva en el mercado costarricense, 
que nació a partir del análisis de muchos años sobre cuál es la manera 
más efectiva de desarrollar un negocio.

“Una empresa no es como una manta de 
quilting, no se puede estar “bacheando” las 
empresas. Es necesario ver cuál es emergencia 
y cuál no lo es, para no convertirse en un apaga 
incendios. Por eso nació Next Level, porque 
normalmente cuando llega un apaga incendios 
a una empresa, lo que hace es apagarlo dejando 
un montón de baches y de pronto empiezan a 
salir todos los problemas. Next Level busca 
hacer las cosas bien una sola vez (o la menor 
cantidad de veces posible)”, afirma José 
Abarca, director general.
Una de sus características es que se adapta a 
los diferentes giros de negocios, porque todos 
tienen un triángulo de necesidades en el que 
Next Level les ofrece sus servicios.
“Nosotros desarrollamos una estructura de 
acompañamiento con una empresa que nos 
hace diferentes, y es el Triángulo. 
Tradicionalmente, los consultores o las 
compañías hacen un análisis lineal, por 
departamento. En nuestro caso, lo analizamos 
de manera integral. Entonces, si analizamos la 
empresa, siempre hay tres áreas que van a 
existir y que pueden verse afectadas: 
Financiera, operativa y recurso humano, y 
ellas conforman el triángulo”, explica.
Según el director de Next Level, cuando se 
analiza, por ejemplo, el área operativa de una 
empresa y se encuentra un error en un proceso, 
eso se traduce en una afectación en el área 
financiera por la disminución o el aumento del 
ingreso, y también se ve afectada el área de 
recurso humano si hay una disminución o 
aumento de horas. Por eso es que siempre se 
deben analizar las tres áreas, porque todo lo 
que pase en una de ellas, impacta a las otras 
dos.
Otro aspecto importante de resaltar es que 
muchas veces las empresas se niegan a hacer 
un análisis integral porque piensan que es muy 
costoso, pero al final resulta ser más económico. 

Servicios

“A veces llegan los 
clientes con la idea 
de que se les haga 
solamente el análisis 
financiero, por 
términos de costo, 
pero cuando se dan 
cuenta de que van a 
pagar exactamente lo 
mismo, deciden 
hacerlo integral”, 
indicó José Abarca 
Bastos, director 
general de Next Level 
Investors

Next Level fue creada para guiar a sus clientes 
hacia un nivel más efectivo, tanto en sus 
procesos, como en sus inversiones o en la 
creación de un nuevo proyecto.

Algunos de sus servicios son:
• Negociaciones integrales: Participan en el 
proceso de negociación, tanto nacional como 
internacional, de compras, transporte (logística) 
y planeación estratégica de costos internos o 
externos. 
• Dirección de proyectos: Acompañan al cliente 
en la preparación de cronogramas de avance. 
Asimismo, preparan en conjunto con el cliente 
la revisión o creación de procesos y controles.
• Preparación, presentación y seguimiento en: 
Líneas de crédito, préstamos o gestiones 
financieras en general.

Contacto:
Tel. 2273-8198
info@nextlevelcr.com
jabarca@nextlevelcr.com 
www.nextlevelcr.com
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El BCR y NAVSAT lanzan 
innovador servicio para 
flotas vehiculares
El Banco de Costa Rica (BCR) y NAVSAT lanzaron de manera conjunta la 
tarjeta flotilla BCR-NAVSAT, una nueva marca que conjuga el respaldo 
financiero de las tarjetas del BCR y la experiencia en geolocalización y 
procesamiento de datos de NAVSAT.

Se trata de una solución que integra el control 
de vehículos, medios de pago y choferes de 
cualquier flotilla vehicular de una manera 
muy eficiente y práctica. El BCR emite una 
tarjeta para cada vehículo con su respectiva 
placa y tipo de combustible yel cliente puede 
parametrizar el monto máximo de compras y 
las transacciones autorizadas. El cliente podrá 
utilizar la tarjeta BCR-NAVSAT en la amplia 
red de gasolineras afiliadas al BCR y esa 
información se procesará automáticamente 
para que cada cliente disponga de información 
real y tome el control total de su negocio.

“Para el Conglomerado BCR es imperativo 
innovar y adaptarnos a las últimas tendencias 
globales, no solo por la competitividad que nos 
caracteriza, sino por nuestros clientes a quienes 
nos debemos siempre. Por estas razones y a 
partir de nuestra experiencia en tarjetas y la red 
de gasolineras afiliadas, sumado a  la fortaleza 
tecnológica y a la cobertura exponencial de 
NAVSAT, traemos conjuntamente al mercado 
un producto único e inteligente que garantiza 
la transparencia, el control y la agilidad en la 
gestión de flotillas para nuestro portafolio de 
clientes corporativos actuales y futuros.” dijo 
Enrique Rojas, Gerente Corporativo de Marcas 
del BCR.” 
NAVSAT, con su conocimiento y liderazgo en 
sistemas de geolocalización, permite saber 
dónde y cuándo se carga combustible, ayuda a 
prevenir fraudes y genera reportes en tiempo 
real 24/7 que se pueden consultar desde la web 
o el móvil.
“Este producto combina el músculo y la 
experiencia de dos líderes en sus respectivas 
industrias y estamos convencidos que la nueva 
tarjeta flotilla BCR-NAVSAT cambiará la 
forma de administrar y controlar el combustible 
para empresas e instituciones de cualquier 
tamaño y sector en Costa Rica” dijo Pablo 
Arman, Gerente General de NAVSAT.
 
Algunos de los beneficios de la tarjeta flotilla 
BCR-NAVSAT son: 
• Elimina el riesgo de manejo de efectivo por 
parte de choferes
•  Valida el lugar de uso de la tarjeta con la 
ubicación del vehículo 
• Proporciona control preciso de rendimientos 
de combustible y costos de operación 
• Reduce el tiempo de procesamiento y análisis 
para la toma de decisiones

“Para el 
Conglomerado BCR 

es imperativo innovar 
y adaptarnos a las 
últimas tendencias 

globales, no solo por 
la competitividad que 
nos caracteriza, sino 

por nuestros clientes a 
quienes nos debemos 

siempre (...)¨ Enrique 
Rojas, Gerente 

Corporativo de Marcas 
del BCR.
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Bienvenidos al

El San José Business Show (SJBS) es el único evento enfocado en obtener prospectos por 
medio de charlas empresariales y un área comercial.  En total el SJBS contará con cerca de 
100 charlas de alto nivel en áreas como Finanzas, Mercadeo, Tecnología, Liderazgo, y en 
general en todas las áreas relevantes para el negocio.

SAN JOSE BUSINESS SHOW

SJ SAN JOSE BUSINESS SHOW

SJ SAN JOSE BUSINESS SHOW

Jackson Herrera

Jorge Guardia

Aliados y empresas conferencistas confirmadas al 31 de marzo, 2016

DES FIN

Marcas con valor

USOS CORRECTOS SOBRE FONDOS Y TEXTURAS

LOGO OFICIAL
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Expositora: Silvia Ulloa. 
Directora de CRHOY. MBA.

Expositora: Ma. Alejandra López, 
Directora General de Zepol.

Expositor: Alejandro Brokke, Pte, socio 
fundador y Director General de Nexo PR

Expositora: Susan Flores es la 
Propietaria Fundadora de Su Diseño

Expositor: Juan Carlos Hidalgo.
Director de Servicios en SPC.

Expositora: Laura Bonilla, 
Presidenta Cadexco

Expositora: Yolanda Fernández.  Gerente 
de asuntos corporativos de Walmart.

Expositor: Alberto Rojas es socio 
co- fundador de Manatí

Expositora: Anabelle Durán. 
Gerente de Mercadeo Automercado

Expositor: Renzo Rímolo. 
Locutor de Los 40 Principales

Expositora: Mónica Quirós
MBA, énfasis en banca y finanzas.

Expositor: Ing. Efraín Delgado Castillo
Propietario de La Pulpe Gourmet.

Oportunidades y 
desafíos de un 
medio 100% 
digital.

El éxito 
empresarial de 
generación en 
generación

Manejo de 
crisis: Los pasos 
clave para una 
gestión exitosa 
en medios

¿Cómo atrapar 
clientes de la 
mano de la 
innovación 
turística?

Lo Maravilloso 
de los Tiempos 
Difíciles

Retos de crear 
un restaurante 
exitoso.

La fidelización 
de clientes como 
estrategia de 
diferenciación

Blog y redes 
sociales como 
herramientas de 
negocios

Desarrolle su 
empresa con 
capital sano. 
Mitos y verdades 
sobre el 
endeudamiento

¿Cómo 
maximizar sus 
ventas gracias 
a sus 
proveedores?

Aprenda a ganar 
dinero con la 
administración 
eficiente de la 
energía en sus 
tecnologías 
empresariales.

Aprendiendo a 
exportar: 
conozca el 
mundo de 
oportunidades 
en el exterior

Requisitos y 
procesos para 
convertirse en 
proveedor de 
Walmart. 
Creciendo juntos.

La web está llena 
de oportunidades. 
Dejemos las 
suposiciones y 
construyamos 
estrategias.

Expositora: Mariella Cabezas. Gerente 
de Mercadeo del Hotel Andaz

Expositor: Alberto Cubero Santana. 
co-dueño Go Fish Seafood.

Expositora:  Mónica Carballo.Directora 
Corporativa de Innovación de Britt.

El Modelo 
Innovador de 
Negocios de 
Britt
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Expositora: Johana Cerdas Directora 
Ejecutiva, Fundameco  

Expositor: Hugo Ulate Sandoval
Periodista  y Máster en Administración.

Expositor: Nilsen Buján Boza.
Periodista

Expositor: Mario Espinosa Porras. 
Director General de La Célula.

Expositor: Ing. Marcos Ponchner, MSc

Expositora: Catalina Valencia Peña
Asesora Marca Personal

Expositora: Solange Mayo. Consultora 
Internacional del Método Psiquis

Expositora: Nevine Kashmiri, Presidente 
Asociación de Coaching Profesional

Expositora: Michelle Goddard. 
Socia de Finube.

Expositor:  Jose Gregorio Acosta. 
Director Ejecutivo. Grupo Cacell

¿Cómo 
incorporar la 
inclusión laboral 
de personas con 
discapacidad en 
el ADN de su 
empresa?

¿Cómo impactar 
en el servicio al 
cliente y 
diferenciarse en 
un mercado de 
alta competencia?

Trabajo en 
equipo y 
Comunicación= 
efectividad y 
triunfos

Potencialice el 
valor de su 
marca, 
sostenibilidad 
como ventaja 
competitiva.

Jefe pobre, 
Líder rico 
"Pontencialice 
el líder que hay 
en usted"

La Importancia 
de los costos 
para la 
competitividad 
en tiempos de 
crisis.

La importancia 
de un plan B

Innovación, 
Productividad y 
Crecimiento en 
Costa Rica: La 
agenda futura

Inteligencia 
emocional como 
estrategia de 
negocios

La felicidad de 
vivir su 
propósito

Los 6 reportes 
financieros 
contables para 
tener sus finanzas 
en orden.

Expositora: Johanna Durán.
Coach y socia de Dilectus

Coaching 365: 
Tome el control 
de su vida

¿Cómo invertir 
de manera 
inteligente en 
aires 
acondicionados 
para su empresa?

Marca Personal: 
Empoderamiento 
y Liderazgo

Telefonica TIC 
Forum: la puerta 
de entrada a la 
innovación en IT 
aplicada a los 
negocios

Expositor: Jackson Herrera, Gerente de 
Operaciones de Informática

Expositor: Otto Stecher. Director Ejecutivo 
de la División de Impuestos de EY

Expositor:  John Barboza Mata
Ejecutivo Independiente Zrii Corp

Expositor:  Ph.D Ricardo Monge. 
Economista
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Expositor: Roberto Esquivel tiene amplia 
experiencia en contratación

Expositora: Silvia Campos, Gerente General 
para México y Centroamérica de Eye on Media.

Expositor: Lothar Volio Volkmer
Abogado de LatinAlliance

Expositor: Marco Vinicio Ruiz
Empresario y diplomático 

Expositora: Laura Mejía. 
Gerente de Leasing Desyfin. 

Expositor: MBA Federico Bazo, Fundador 
y Director Comercial de TEAH Digital

Expositor: Leopoldo Alfredo Parra 
Regional Business Manager. Epson

Expositor:  John Molina. Director 
Comercial de SPC Internacional

Expositor: Mauricio Rodríguez.
Director comercial de Action Coach

Expositor: Juan Carlos Rojas. 
Presidente del Deportivo Saprissa 

Expositora: Gisela Sánchez, Directora de 
Relaciones Corporativas Florida Ice & Farm Co

Expositor: Richard Jara Supervisor
BAC-CREDOMATIC

Expositor: Fernando Ocampo es 
licenciado en derecho

Compliance: 
Disminuya el 
riesgo de no 
cumplir en el 
emprendimiento 
de su negocio

Neuromarketing. 
¿Cómo lo 
Neuroaplico?

La razón detrás 
de la razón 
social: usos y 
alcances de una 
sociedad 
anónima

Re-Formulando 
el trabajo y los 
edificios de 
oficina

Mercado 
Chino: 
Oportunidades 
y Desafíos

Lo que no te 
enseñaron en la 
U

Los 6 pasos 
para hacer 
crecer su 
negocio

La Evolución 
del Modelo de 
Negocio del 
Fútbol: Una 
industria con 
gran futuro

Empresas de 
Triple Utilidad: 
¿Cuál es el 
siguiente paso?

Punto de 
Ventas: 
herramienta 
indispensable 
para gestionar 
su negocio

Leasing: un 
aliado 
estratégico de 
su negocio

Momentos 
Móviles. El 
cambio a la 
mentalidad móvil 
del consumidor.

Oportunidades de 
negocio en el 
mercado Textil 
Digital por 
Sublimación.

Mínimo esfuerzo y 
mayor productividad 
Empresarial con una 
unidad de Tecnologías 
de Información que 
retorne sus 
inversiones en tiempo 
real.

Costa Rica en el 
contexto 
económico 
internacional: 
oportunidades de 
comercio e 
inversión

Expositor: Christian Wolff. 
Director General Gensler

Expositor: Jaime Zuluaga
Copropietario del grupo CRBF 

SJ SAN JOSE BUSINESS SHOW

SJ SAN JOSE BUSINESS SHOW
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Expositora: Irene Jara. Coordinadora del 
programa Mujer Empresarial.

Expositor: Marcelo Gonzalez es Gerente 
de Canales para Centroamérica y Caribe

Expositora: Sandra Rechnitzer Directora 
Legal  de SPC Internacional

Expositor: Ricardo Arce Retana. 
Agencia digital InterGraphicDESIGNS

Expositor: Cristian Roberts
Presidente de PRIME

Expositor: Jorge Guardia, abogado, 
economista y columnista de La Nación.

Expositor: Pedro Soto, Socio y Gerente 
general de Restaurantes Tsunami Sushi

Expositor: Ing. Salo Ponchner, MSc, 
MBA. Director General de Multifrio.

Expositor: Eduardo Saldarriaga. Director para 
empresas (pymes) Microsoft América Latina

Expositor: Hermes Alvarado Salas. 
Gerente General. BN Vital

Imagen 
Triunfadora en 
los negocios

Radios de 
Comunicación: 
una herramienta 
efectiva para 
comunicarse en 
su empresa

Ley de 
Protección de 
Datos 
Personales, ¿Ya 
sabe que tiene 
que hacer para 
cumplir?

Relatos de un 
vendedor sin 
hablada: 
Herramientas 
digitales, 
procesos y 
persuasión

Visión al futuro 
inmobiliario: 
Macro 
tendencias, 
tecnología y 
levantamiento 
de inversión

El GEN 
vendedor 
(Descubrir | 
Construir | 
Desarrollar) Tu 
GEN y el de tu 
Marca.

¿Cómo vender 
sin una sola 
palabra? El 
secreto de una 
buena foto 
publicitaria.

Modelo de 
COPC: Cómo 
generar valor 
desde el Servicio 
al cliente

Reduzca en un 
75% el tiempo 
que usa para 
calcular 
planillas o 
cobrar

Crecimiento 
exitoso de 
PYMES: el 
modelo 
Multifrio

¿Cómo 
potencializar las 
gestiones de una 
micro o mediana 
empresa 
mediante 
herramientas 
tecnológicas?

¡No lo deje para 
última hora! Un 
ahorro para su 
jubilación

Expositor: Alexander Franck. Gerente 
Inteligencia de Mercados Coca-Cola FEMSA 

¿Cómo ponerle 
precio a sus 
productos en 
tiempos de 
crisis? 
Optimización de 
ingresos

Efectos de la 
macroeconomía 
en las decisiones 
empresariales

Despierte su 
espíritu 
emprendedor 
¿cómo lograr el 
éxito de su 
empresa?

Expositor: César Loáiciga 
Neuro Consulting

Expositora: Noelia Badilla. Propietaria 
de Light Essence / ad photography.

Expositora:  Inés Ocando. Gerente de Calidad 
y Formación de servicio Grupo Doba.

Expositora:  Michelle Goddard. 
Socia Finube 
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SJ SAN JOSE BUSINESS SHOW

SJ SAN JOSE BUSINESS SHOW
Eventos Pedregal Costa Rica

El evento para iniciar o hacer crecer su empresa
El evento contará con charlas de alto nivel gratuitas, dirigidas a empresarios y ejecutivos que quieren obtener información que les permita ser más 
efectivos en la gestión de sus empresas. Además habrá área de exhibición e interesantes actividades

20 y 21 de Abril, 2016

Diego Camacho (506) 4001-6739

diego@ekaconsultores.com

SanJoseBusinnessShow Organiza: Patrocina:Media Partner:

DES FIN

Expositores confirmados al 8 de Febrero, 2016

www.sanjosebusinessshow.com
¡Regístrese en las charlas aquí!


