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EDITORIAL

En con­tra de los 
que están en con­tra
Si hay una característi­ca que en este momento puede descri­bir 
bien a Costa Ri­ca, es la ori­gi­nali­dad. No solo seremos el pri­mer 
país en convocar a un referéndum para deci­dir un tema comercial, 
si­no que además somos de las pocas naciones en el mundo, que 
tienen en el mercado de las telecomuni­caciones un monopolio. 
¿Quiénes más nos acompañan? Algunas islas del Cari­be y países 
asiáti­cos, Macedonia, Chi­pre y Corea del Norte.
Defi­ni­ti­vamente, el resultado del referéndum que pi­de el Poder 
Ejecuti­vo, para votar a favor o en contra del TLC con Estados 
Uni­dos, será incluso más deci­si­vo que el resultado de una elec
ción presi­dencial. La causa de esto es que el panorama para Costa  
Ri­ca con o sin TLC es diametralmente di­ferente y su impacto, es 
qui­zás mucho mayor que el que normalmente tiene para el país 
el traspaso de poderes.
La pregunta del mi­llón es sin duda: ¿quién tiene mayoría? Los que 
abogan por un mejor acceso a nuestro princi­pal mercado o los 
que prefieren no benefi­ciarse de la capaci­dad de compra y produc
ción de una potencia mundial, como lo es Estados Uni­dos. 
La lógi­ca pareciera señalar que el “SI” tiene una clara ventaja,  
pero es una reali­dad que el grupo que apoya el “NO”, está más organi­zado para hacerse oír y siente mayor  
pasión por el tema. Por lo tanto, podría inferirse que el abstencionismo entre éstos últi­mos sea menor que 
en el grupo del SI.
Así que el verdadero contrincante para la aprobación del TLC podría ser en reali­dad la no asistencia a las  
urnas.
Tal como afirmaba Alberto Trejos, Presi­dente de CINDE, durante un semi­nario de Ecoanáli­sis, gran parte 
de la responsabi­li­dad para la aprobación de Tratado recae sobre el sector pri­vado y cada uno de los interesa
dos en que salga adelante.
La recomendación que todos esos interesados deberíamos seguir es conversar sobre el tema en nuestro círculo 
de influencia, para impulsar la votación. 
Todos debemos preguntarnos qué clase de país queremos ser: uno que potencie el acceso a otros mercados, 
lo que es clave para la atracción de inversión, o uno que vea partir mucho del capi­tal que le da empleo a  
mi­les de costarri­censes, a las veci­nas naciones de Centroaméri­ca.
Nadie puede negar que las discusiones sobre el TLC tienen una carga emocional más que racional. Prácti­ca
mente, en todas las conversaciones sobre el tema que he presenciado, los parti­ci­pantes creen tener la verdad 
absoluta sin conocer a fondo el tratado. 
Sin embargo, la mayoría sí entiende que el TLC también signi­fi­ca modi­fi­car la forma en que funcionan 
muchos monopolios estatales, como el de telecomuni­caciones y seguros. Y es preci­samente la competencia 
y la consecuente moderni­zación de esos sectores, lo que aunado al acceso al mercado estadouni­dense, puede 
ser el motor de un creci­miento más veloz y sosteni­do en Costa Ri­ca. EKA
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Apoyadas en el sector producti­vo costarri­cense, las empresas internacio
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peti­ti­vo, los planteamientos de Si­mon Vet­ter se 
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El espíritu de grupo es lo que da a muchas empresas una 
ventaja sobre sus competidores. George L. Clements
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Skype gratis sin usar la compu­tado­ra
Hasta ahora la mayoría de las personas creen que la úni­ca forma de reali­zar llamadas gratui
tas a través de Skype es por medio de una computadora, sin embargo, esa versión ya no es 
cierta.  
Ahora es posi­ble conectarse con clientes, socios, fami­liares o ami­gos, por medio de un 
teléfono Skype fi­jo o celular y lo princi­pal, de forma gratui­ta o a muy bajo costo. Gra
cias a los avances que ofrece la tecnología, en el mercado existe un sin número de 
modelos telefóni­cos adaptados para esta herramienta: DUALphone 3088,  LAN 
Cordless DUALphone, Phi­lips cordless phone package, Skype Wi­Fi Phone 
package, Phi­lips VOIP841 y el Skype Cordless package, son sólo algunos 
ejemplos.
Dependiendo del ti­po de teléfono que se adquiera, así serán las característi­cas 
del aparato: existen teléfonos que funcionan para telefonía Skype y telefonía 
convencional, ofrecen un excelente soni­do, la mayoría posee speaker, las pantallas 
son a color, tienen conexión di­recta a banda ancha o terrestre, el soft­ware es actuali­zable por 
medio del auri­cular, permi­ten acceder los contactos de Skype y ver quién está disponi­ble para hablar.
Hasta ahora, en el país ninguna empresa vende este ti­po de telefonía, sin embargo, es facti­ble comprar un 
aparato de estos por medio de Internet (htt­p://accessories.skype.com/).
Skype es un programa que permi­te llamar gratis a cualquier otro usuario de esta tecnología en cualquier 
parte del mundo; además, con una cámara web, es posi­ble reali­zar vi­deo-llamadas de forma gratui­ta. EKA

Después de la ven­ta de Durman…
Recientemente, el Grupo Aliaxis compró a la empresa Durman, un 100% de las acciones comunes 
serie A, un 99.95% de las acciones comunes serie B y un 100% de las acciones preferentes serie 
C.
Ahora que la OPA fi­nali­zó, la fami­lia Durman pretende adqui­rir mediante otra transacción el 
49% del capi­tal social de la holandesa Aliaxis Lati­noaméri­ca, mientras que el restante 51% será 
propiedad de la Aliaxis Ibéri­ca.
Cuando el negocio se haga reali­dad se tendrán dos estados fi­nancieros consoli­dados di­ferentes, y 
solamente el de Durman será de domi­nio públi­co ante la Bolsa de Valores del país.
Francis Durman, CEO de Durman se mostró satisfecho por la transacción.
¿Qué conse­jo le daría a las empre­sas que aun no se han atre­vido a usar la bolsa para financiar 
su cre­cimiento?
- Que lo anali­cen, porque creo que es una forma no solo conseguir los fondos, si­no  de profesio
nali­zar las empresas, y son dos temas fundamentales para crecer realmente en un mundo como el 
que tenemos ahora, que es cada vez más competi­ti­vo y abierto.
¿En el me­diano plazo, estarían los Durman vendiendo el total de participación?
- No, no lo veo así.  Para nosotros este negocio ha si­do nuestra vi­da. Es lo que sabemos hacer.  
Todavía vemos muchas oportuni­dades de creci­miento, y nos vemos ahí por muchos años más.
Existe la percepción de que Durman valía más. ¿Por qué fijaron el pre­cio de la acción en 
$1,06?
- No sé quien tenía esa percepción. Yo sí estaba claro de lo que valía. Más bien a quien debería
mos preguntar es a los puestos de bolsa, por qué el precio estaba en ese momento a un monto y al  
fi­nal, lo logramos vender en mucho más. No veo porque me di­cen que está subvaluado.
¿Cuál habría sido el destino de Durman en el me­diano plazo de no haberse dado esta  
compra?
- Habríamos segui­do buscando alternati­vas para seguir creciendo, porque lo que sí  tenemos claro 
es que la compañía que no crece, se muere. EKA

Po­ten­cia e in­no­vación
Expomóvil fue escenario de la cali­dad que ofrecen varias agencias de automóvi­les. Las más luci­das no 
solo en apariencia, si­no también en cali­dad fueron: Porsche, Mercedes  Benz, Land Rover, Honda y 
Jaguar. Aquí la cali­dad valió su precio, ya que los modelos de estas agencias iban de los $80.000 hasta los 
$240.000. La feria demostró que los compradores buscan potencia e innovación, mismas que se vieron 
reflejadas en modelos como el Turbo 911 de la marca Porsche, vehículo más caro de la feria, pues puede 
alcanzar una veloci­dad máxi­ma de 310 Km/h en 3,9 segundos, además de contar con todas las extras 
más sofisti­cadas de cualquier vehículo. Segui­do de éste auto se encontró también el apeteci­do Clase 500 
de Mercedes Benz, que podía adqui­rirse desde los $168.000; este modelo destaca por tener un motor 
8/v, una ci­lindrada de 5461, potencia de 388 Hp y su aceleración pude alcanzar de 0 a 100 en 5,4 seg; 
sumándole extras como una cámara para macha trasera, tapi­cería en cuero, pre equi­po para el teléfono 
celular, faros de Bi­xenón con luces para curvas y sound system entre otras muchas.  EKA

Editor

Con el apagón­… 
¿qué co­sa su­cede?
Apagones vienen y apagones van. ¿Y 
de qué se preocupan? ¡Basta con com
prar un generador a gasoli­na y asunto 
arreglado! No sé por qué molestan 
tanto a los pobres señores del ICE,  
por unos simples cortes de corriente 
eléctri­ca…
Qué fácil serían las cosas si todos nos 
hi­ciéramos de la vista gorda, del qué 
me importa, del de por sí no es con
mi­go…
La falta de previ­sión, a mi forma 
de ver las cosas, ha generado que se 
hayan presentado estas si­tuaciones y 
que muchas empresas del país hayan 
reportado  perdi­das a raíz de estos cor
tes inesperados.
¿Desde cuándo, por ejemplo, se sabía 
lo del fenómeno del Ni­ño y desde 
cuándo el de la Ni­ña, como para  
no estar preparado con lo que podría 
venir?
Y como siempre, nos hundi­mos en el 
montón de excusas y excusas.
Ahora, bien quiénes están al otro lado 
del “switcht” es cuestión nada más de 
bajar el interruptor, pero ¿qué puede 
decirle un empresario que depende 
de la electri­ci­dad para producir, a su 
cliente que está en otro país esperando 
su pedi­do? Que se espere porque se 
fue el flui­do eléctri­co, que los rebalses 
han dismi­nui­do y que por lo tanto es 
necesario que vengan los apagones. 
No quiero pensar en cuántos clientes 
se habrán perdi­do por estas cosas. Lo 
que sí es cierto es que con el apagón, 
algo sucede… EKA

Hugo Ulate
hugo.ulate@eka.net

¿Có­mo medir el 
ren­dimien­to de la empresa?
Harvard Bussiness Re­view
Editorial Deusto
En la economía del conoci­miento, el 
éxi­to de una empresa descansa tanto 
en su capaci­dad para medir el ren
di­miento de sus bienes inmateriales 
(las relaciones con los clientes, los 
precios internos, la competencia de 
los empleados) como en su apti­tud 
para supervi­sar las di­ferentes variables 
fi­nancieras tradi­cionales.
Sin embargo, la tarea de valorar las 
últi­mas medi­das de efi­cacia y rendi
miento, y ali­near con ellas la estrate
gia de empresa, plantea varios retos a 
los di­recti­vos que tienen que ajustar 
las demandas de la acti­vi­dad diaria 
con los objeti­vos a largo plazo. 
Los rupturistas trabajos recogi­dos en 
esta obra -entre ellos los tres artículos 
de Kaplan y Norton sobre el Cuadro 
de Mando Integral-,  afrontan estos 
retos.
Junto a la vi­sión perspi­caz de líderes 
del pensamiento como Peter Druc
ker, el lector encontrará aquí orien
taciones prácti­cas para desarrollar las 
medi­das que son signi­fi­cati­vas en el 
momento actual.
Dis­po­nible en Librería Universal
Precio: ¢12.855,00  EKA

Libro del mes

“Tran­sar en la Bolsa es una forma no so­lo de con­seguir los fon­dos,  
sino  de pro­fesio­nalizar las empresas”. Fran­cis Durman, CEO de Dur­
man.

Porsche Turbo 911
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Po­ten­cialice 
su networking
Crear con éxi­to una red de contactos y darle 
segui­miento, es un desafío que se presenta a lar
go de la carrera. Se ha demostrado que cuanto 
más se escale en el organi­grama empresarial, las 
relaciones toman mayor relevancia que aspectos 
técni­cos como fi­nanzas y operaciones. 
Como el net­working es una tarea personal e 
intransferi­ble, le brindamos estas estrategias para 
que lo refuerce: 
• Establezca relaciones más allá del ámbi­to pro
fesional. Las relaciones ori­gi­nadas fuera de la 
di­námi­ca de la empresa ci­mientan la confianza y 
faci­li­tan los negocios.
• Conozca el por qué y con quién desea entrar 
en contacto. Cada vez que sea posi­ble, soli­ci­te a 
otros que sirvan de puentes hacia personas que 
desea conocer.
• Practi­que la reci­proci­dad del net­working. 
Conecte a personas que consi­dere puedan ayu
darse en sus objeti­vos.
• No cometa el error de pensar que necesariamente las personas más poderosas  y aquellas con su mismo 
perfil consti­tuyen los mejores contactos, tenga una red heterogénea.
• En acti­vi­dades sociales : llegue temprano, ese es el mejor tiempo para hacer contactos y sepárese de los 
conoci­dos y colegas, pues le ayudará a conocer más personas.
• Escuche más y hable menos, esta es la mejor manera de poder conocer a alguien y hacer sentir a la otra 
persona importante.
• Cumpla con los compromi­sos que hace a otros, esto le dará credi­bi­li­dad y confianza ante los demás.
• Manténgase posi­ti­vo y agradeci­do. No trate de forzar a otros a ayudarle, deje que sus contactos deter
mi­nen la oportuni­dad y el tiempo que le dedi­carán a usted.
• Y por últi­mo, culti­ve y dé segui­miento a su red en forma conti­nua, esto potenciará el abani­co de  
oportuni­dades, tanto para usted como para sus contactos. EKA
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La gerencia moderna exi­ge plani­fi­cación, si 
parti­mos de un proceso plani­fi­cado con ple
no conoci­miento de los objeti­vos de venta y 
el alcance de los mismos, contri­bui­mos a un 
mejor entendi­miento a ambas áreas y establece 
los lími­tes al área de mercadeo.
Hay que tener buena conciencia de que hoy 
por hoy, es más probable coordi­nar con base a 
resultados, y mercadeo debe buscar incremen
tar ingresos con menos gastos.
En el largo plazo, la empresa debe ahorrar para 
contri­buir a la rentabi­li­dad de la empresa, sin 
embargo, la gerencia fi­nanciera no puede ver 
los gastos de la gerencia de mercadeo de otra 
manera más que como inversión a corto o largo 
plazo y que siempre se le va a acredi­tar de acuer
do con su flujo de caja.

GERENCIA

¿Có­mo mejo­rar la relación 
en­tre el departamen­to finan­ciero  
y el de mercadeo?

Lau­ra Varela Fallas, Geren­te Finan­ciera 
de Carlos Federspiel y Compañía

Un elemento esencial en el  éxi­to de las orga
ni­zaciones es, en defi­ni­ti­va, la coordi­nación 
y relación estrecha entre las di­ferentes áreas 
parti­ci­pantes. 
Siempre hemos escuchado y vi­vi­do que la gente 
de ventas no entiende a los de mercadeo o vi­ce
versa, o que la gente de fi­nanciero sólo se enfoca 
en reducir gastos. Sin embargo, esto simplemen
te se traduce en un tema de no plani­fi­cación y 
coordi­nación. 
Todas las áreas (fi­nanciero, ventas, mercadeo, 
producción) persi­guen una misma meta: el 
alcance de los objeti­vos planeados para el año, 
por tanto, cada una elabora sus planes anuales 
para alcanzar estos objeti­vos. 
Se trata de plani­fi­car la inversión y para eso, se 
trabaja en equi­po. En el BAC San José no hay 
conflictos en ese senti­do, habría un conflicto 
cuando me excedo, cuando no hay plani­fi­ca
ción pero eso aquí no pasa, no existe.
De esta forma, no existen conflictos entre las 
áreas y es así como trabajamos en nuestra com
pañía.
La plani­fi­cación lo es todo, si se plani­fi­ca no 
tiene que haber problemas, todos trabajamos en 
una coordi­nación estrecha y por un mismo fin.

Arcyr Esquivel, Geren­te de Mercadeo, 
BAC San Jo­sé

Carlos Cordero, Geren­te de Desarro­llo de 
Mercados de CEMEX Costa Rica 

Cuando la alta di­rección selecciona mercados 
donde la compañía posee buena oportuni­dad 
de éxi­to, establece el conjunto de objeti­vos 
por lograr y asigna los recursos necesarios, 
así la gerencia podría tomar deci­siones más 
acertadas. 
La selección de las acciones correctas de merca
deo no es una tarea fácil debi­do a que las nece
si­dades del cliente no siempre son fáci­les de 
identi­fi­car y no todos los clientes responderían 
de la misma manera a variables de mercadeo: 
precio, campañas publi­ci­tarias, modi­fi­caciones 
de los productos, etc. 
El mercadeo cuesta di­nero; los gerentes de esta 
área necesi­tan li­neamentos relacionados con los 
presupuestos permi­si­bles y los requeri­mientos 
de rentabi­li­dad para cada producto, es aquí 
donde entra el trabajo conjunto con el área 
fi­nanciera, estableciendo un balance entre el 
desarrollo comercial y el objeti­vo de rentabi­li
dad de la empresa. 
Hay que consi­derar que al tratar este ti­po de 
si­tuaciones, toma mucho peso tener permanen
temente un canal de comuni­cación abierto y 
flui­do entre todas las áreas de la empresa. Es 
normal que el departamento fi­nanciero pre
sione por la baja en costos; la clave está en la 
comuni­cación y demostrar por medio de infor
mación y ci­fras de mercado, que los clientes y 
consumi­dores fi­nales, aprecian y consi­deran el 
valor las acciones que se generan en el departa

Un elemen­to esen­cial en el  
éxito de las organizacio­nes 
es, en definitiva, la coordi­
nación y relación estrecha  
en­tre las diferen­tes áreas 
participan­tes, Arcyr Esquivel, 
BAC San Jo­sé.
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IDEAS, GENTE Y EMPRESAS

54 de las más prestigio­sas empresas del país 
estu­vieron presen­tes en el que es el even­to  
cumbre de en­cuen­tro en­tre empleado­res y  
recurso hu­mano en Costa Rica.
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¡Misión 
cumplida!

“Las empresas no están en la obligación de su­bir 
las remu­neracio­nes si están por en­cima de los 
salarios mínimos”. Victo­ria Scott, Su­perviso­ra de Advisory 

Services PWC.

“Los pro­fesio­nales deben ser proactivos, estar en constan­te  
capacitación y ser al menos bilin­gües”. Erick Quesada,  de Man­po­wer

S
er faci­li­tador del contacto di­recto entre empresas y talentos es el 
objeti­vo con el que se reali­zó Expoempleo 2007, con una concurri
da parti­ci­pación que superó los 5 mil vi­si­tantes. Desde insti­tuciones 
bancarias pasando por industrias, empleadoras, periódi­cos y hasta 
hoteles, dieron a conocer ante el recurso humano del país, los benefi
cios de unirse a sus respecti­vos equi­pos de trabajo. 

100% Satisfacción
Así por ejemplo, para Franklin Castro de la empresa reclutadora Preselección 
Empresarial, la acti­vi­dad llenó las expectati­vas, logrando entre otros benefi­cios 
para su compañía, imagen ante el públi­co, contactos y actuali­zación de su base 
de datos.  
Para Nancy Mena, Jefe de Reclutamiento y Selección de Dos Pi­nos, lo más 
importante para su empresa fue poder evaluar candi­datos con perfi­les para call 
center y mandos medios. Si bien, la búsqueda de mejorar su base de datos de 
oferentes fue meta en común de las empresas presentes; también lo fue “el posi
cionamiento como empresa atracti­va para el recurso humano”, esto, en opi­nión  
de Victoria Gutiérrez, Coordi­nadora de RRHH en Manufactura y Logísti­ca de 
Coca-Cola FEMSA.
“Nos ha si­do muy útil para reclutar mandos medios y operati­vos”, expli­ca Juana 
Medi­na, Asistente de Recursos Humanos de Flori­da Bebi­das. Si­mi­lar opi­nión 
expresa Fabiola Cruz, Jefa de Reclutamiento y Selección de Durman: “ha si­do 
una forma muy efi­ciente de actuali­zar nuestras bases de datos para mandos  
medios y gerencias”.

Charlas
Uno de los benefi­cios que reci­be el vi­si­tante al asistir a Expoempleo es la posi
bi­li­dad de asistir a charlas imparti­das por expertos de pri­mer orden, con temas 
afi­nes a la búsqueda de trabajo.
Para esta ocasión, en cada uno de los tres días del evento hubo una amplia y 
atracti­va variedad de temas, desde los más prácti­cos, “¿Cómo preparar su currí
culo?”  o “Tips para potenciar una entrevista de trabajo”  hasta  los que plantean 
toda una renovación ante los nuevos desafíos del ambiente laboral, como por 
ejemplo “Marca personal”, charla imparti­da por Si­mon Vet­ter, inventor de ese 
novedoso concepto.
Net­working o “red de contactos” y su importancia en la potenciación de las posi
bi­li­dades de empleo, fue otro de los temas tratados en esta ocasión por parte de 
Noel Delgado y Víctor Rojas, representantes de Sykes.
Manpower, se hi­zo presente con sus charlas “Escasez de Talento” y “El Futuro 
del Trabajo”, Pri­cewaterhouseCoopers, expuso acerca del uso de internet para  
la búsqueda de ocupación y “Salarios de mercado en Costa Ri­ca”. Por su parte, 
Preselección Empresarial, expuso sobre la “Reinserción laboral efi­caz”.

Escasez de talen­to
Confe­rencia impartida por Manpower
“Una desconexión entre la oferta y la demanda de trabajo es lo que  
existe en el mercado laboral en estos tiempos”, afirma Erick Quesada, 
Gerente Regional de Manpower a ni­vel de Centroaméri­ca. 
Según estudios efectuados por esta empresa reclutadora, hay sobre 
oferta de recurso humano con pocas habi­li­dades y por el contrario, hay 
exceso de demanda de personas con más habi­li­dades y especiali­zación.
Las personas cada vez tienen menos hi­jos, gran parte de la población 
entra a la etapa de reti­ro, mucha gente no se capaci­ta en lo que el mer
cado requiere y los requeri­mientos que buscan las empresas cada vez son 
más exi­gentes, esas son parte de las razones por las cuales se presenta esa 
desconexión en el mercado laboral.

Trabajos con mayor deman­da
Manpower determi­nó diez puestos de trabajo en los que hay mayor 
demanda mundial. El estudio se hi­zo en 33 países, en los que se entre
vistaron aproxi­madamente 33.000 empleadores.
Las ocupaciones más di­fíci­les de cubrir son: representantes de ventas, 
ingenieros, técni­cos (princi­palmente producción/operación y manteni
miento), operadores de producción, personas con ofi­cios manuales cali
fi­cados (princi­palmente carpinteros, soldadores y plomeros), personal 
de tecnologías de información, asistentes admi­nistrati­vos, conductores, 
contadores y ejecuti­vos en admi­nistración.
A ni­vel nacional, los puestos con mayor demanda son: representantes  
de ventas, contadores bi­lingües, técni­cos en sistemas, ingenieros en tele
comuni­caciones, mandos medios en admi­nistración y a ni­vel general: 
personal bi­lingüe.

Accio­nes
Según la empresa reclutadora, las empresas deben vincularse a los 
centros educati­vos y exponer qué requieren, mejorar la capaci­tación, 
redi­señar los procesos de negocios y los puestos, aprovechar el capi­tal 
humano mayor a 35 años y el de reti­ro, y permi­tir a sus colaboradores 
tener un balance entre su trabajo y vi­da personal por medio de esque
mas flexi­bles. Por su parte, el gobierno debe incrementar la inversión en 
la educación pri­maria y secundaria, especialmente en la vocacional.

Salarios de 
mercado en Costa Rica
Confe­rencia impartida por Price­Waterhouse­Coopers
Antes las compañías no requerían de información de mercado para  
establecer los salarios, pues se establecían de acuerdo con la equi­dad 
interna y las posi­bi­li­dades del patrono. En la actuali­dad, estos son nece
sarios para que las empresas puedan retener y atraer el mejor talento,  
promover la producti­vi­dad, desarrollar una adecuada estructura salarial 
y conocer las tendencias actuales del mercado.
Para conocer la competi­ti­vi­dad salarial con respecto al sector empre
sarial, la firma consultora Pri­ceWaterhouseCoopers (PWC) efectúa 
anualmente una encuesta salarial en la que se evalúan más de 500 ti­pos  
de puestos de trabajo, incluyendo ejecuti­vos, jefaturas, profesionales, 
admi­nistrati­vos y operarios.
Para este año, Pri­ceWaterhouseCoopers esti­ma que los salarios crece
rán en un 12% con respecto al año anterior, mientras que los salarios 
míni­mos se incrementarán en un 10%. Lo anterior es posi­ti­vo tomando 
en cuenta que el ni­vel de inflación esti­mado por el Banco Central de 
Costa Ri­ca es de un 8%. No obstante, según expli­có Victoria Scott, 
Supervi­sora de Advi­sory Servi­ces de PWC, “las empresas no están en 
la obli­gación de subir las remuneraciones si están por enci­ma de los 
salarios míni­mos”.

Resultados de la en­cuesta salarial del año 2006
Los sectores que presentaron mayores incrementos salariales fueron:  
fi­nanciero (13,7%), agroindustrial (13,6%) y servi­cios (12,8%).
Por tamaño de empresas, son las grandes las que han apli­cado mayores  
ascensos salariales (12,8%), segui­do por las pequeñas (12%) y luego las 
medianas (11,9%).
Con respecto a compañías multi­nacionales y nacionales, las pri­meras 
muestran incrementos superiores: 12,5% versus 11,7% de las costarri
censes.
La composi­ción de la remuneración de empresas que otorgan compen
sación variable es la si­guiente: 78% de compensación garanti­zada, 16% 
compensación variable y 6% en benefi­cios en especie.
De acuerdo con la firma PWC, las remuneraciones promedio anuales en 
de los gerentes generales en Costa Ri­ca (US$140.212) son superiores a las 
de sus si­mi­lares en Centroaméri­ca y en comparación de los generados en 
los países surameri­canos, Costa Ri­ca está en cuarto lugar, después de Bra
sil (US$304.687), Chi­le (US$158.928) y Argenti­na (US$143.191). EKA



www.ekaenlinea.com • EKA MAYO 2007 15  

¿Cuál es la competen­cia 
más importan­te que debe 
tener un empleado en su empresa?

Empresa: Adecco Costa Rica
Con­tacto: Alba So­lano
Cargo: Jefe de Reclu­tamien­to 
y Selección
Web site: www.adeccocr.com
“Es muy importante la acti­tud, gene
ralmente se compensa la falta de  
experiencia con una acti­tud posi­ti
va”. 

Empresa: Advan­ceMe, Inc
Con­tacto: Caro­layn Delgado
Cargo: Jefe de Recursos Hu­manos
Web site: www.advan­ceme.com
“Buscamos personas capaces de trabajar en equi
po, que se identi­fi­quen con la cultura organi­zacio
nal de la empresa y con un alto senti­do de servi­cio 
al cliente”. 

Empresa: Alien­ware
Con­tacto: Lisbeth Tho­mas
Cargo: Su­perviso­ra de Recursos Hu­manos 
Web site: www.alien­ware.com
“Lo más importante es contar con un ni­vel de inglés de un 85% 
o superior. Además, debe ser una persona que le apasione todo 
lo relacionado con la tecnología de punta. Ser flexi­ble, con capa
ci­dad para amoldarse al cambio, tener mucha versati­li­dad”. 

¡Destáquese! 

Desarro­lle su 
Marca Perso­nal 

En el marco de Expoempleo se presen­tó  
Simon Vetter y sus ideas acerca de lo que 
él deno­mina la “Marca Perso­nal”. An­te 
un ambien­te empresarial cada vez más  
competitivo, sus plan­teamien­tos se  
con­vierten en in­su­mos para el desarro­llo 
labo­ral de los ejecu­tivos del nuevo siglo.
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Empresa: AvVen­ta Worldwide
Con­tacto: Fabricio So­to 
Cargo: Director de Reclu­tamien­to 
Web site: www.avven­ta.co.cr
“Enfocado al servi­cio al cliente, nuestro trabajo 
debe ser de la mejor cali­dad para nuestros clien
tes”. 

Empresa: BAC San Jo­sé
Web site: www.bacsan­jo­se.com
“Debe tener valores. Esto nos garanti­za integri­dad, res
peto, disci­pli­na, mejoramiento continuo, confiabi­li­dad, 
lo necesario para formar parte del equi­po del Grupo  
Fi­nanciero BAC/Credomatic/Net­work”. 

Empresa: Ban­ca Pro­mérica 
Con­tacto: María Lau­ra Quirós 
Cargo: Gte. de Recursos Hu­manos 
Web site: www.pro­merica.fi.cr
“Tiene que ser una persona proacti­va, que 
genere ideas y que busque soluciones a los 
problemas en los di­ferentes puestos, por
que nuestro lema es  “lo que hacemos lo 
hacemos fácil y lo hacemos bien”. 

E
n un mundo globali­zado como el de hoy, 
donde los paradigmas laborales cambia
ron dramáti­camente, donde el concepto 
de seguri­dad laboral  ya no existe y la 
capaci­dad de reinventarse cada día es 
vista por los empleadores como algo 

indispensable; el surgi­miento de nuevos conceptos 
como el de Marca Personal, nos dan una fresca 
perspecti­va de hacia dónde cami­nan las empresas.
“Hi­jo” de Si­món Vet­ter (ver recuadro: ¿Quién 
es Si­mon Vet­ter?), este novedoso concepto bus
ca responder las expectati­vas de las personas en  
cuatro áreas bási­cas: 
1. Un de­seo fuerte por el trabajo significativo: 
es decir, estar satisfecho con el trabajo, tener el sen
ti­miento y la certeza de que se contri­buye a una 
buena causa. Un trabajo que está de acuerdo con 
sus valores, con ese hermoso senti­miento de hacer 
la di­ferencia. 
2. Re­conocimiento y perte­nencia: reci­bir recono
ci­miento, sentirse parte del equi­po, contri­buir con 
ideas, ser escuchado…y lograr ascensos.
3. Inde­pendencia: más autodetermi­nación, hora
rios flexi­bles, más vacaciones, tiempo de cali­dad 
con la fami­lia, trabajar en casa evi­tando los viajes 
de hasta dos horas diarias al trabajo.
4. Y por supuesto ¡más dine­ro!: un sueldo  
creciente, compensación justa por sus servi­cios, 
seguri­dad fi­nanciera, capaci­dad de proveer a su 
fami­lia… ¡Pagar la hi­poteca, sin preocupaciones!

Entonces… 
¿Qué es la Marca Perso­nal?
Sin duda, quien mejor puede responder esta pre
gunta es el “padre de la criatura”, Si­mon Vet­ter, 
que expli­ca: “Hagamos lo que hagamos dejamos 
una impresión…las personas alrededor de noso
tros nos observan, ya sea en el trabajo, en casa, en 
el gimnasio o en un restaurante. Nuestra marca 
está basada en la experiencia que las personas tie
nen con nosotros… cada acción, cada palabra, 
cada elemento de nuestra apariencia es notada, 
grabada y juzgada por todos. Siempre dejamos una 
impresión porque la marca personal es la esencia 
de  USTED, cómo es visto por otros”.
Y es aquí preci­samente donde el asunto se pone 
interesante, pues Vet­ter plantea dos opciones: o se 
deja el proceso al azar, esperando que las personas 
entiendan nuestros mensajes y característi­cas o nos 
hacemos cargo, sistemati­zando nuestra estrategia 

¿Quién es Simon Vet­
ter?
Con casi 20 años de experiencia en mer­
cadeo y ventas, Simon Vetter aconseja y 
entrena a profesionales de negocios en 
gerencia de marca personal, cambio con­
ductual y desarrollo del lideraz­go.
En el transcurso de su carrera ha trabajado 
con ejecutivos y asesorado lí­deres de pres­
tigiosas empresas como 3M, Lufthansa, 
IBM, Procter & Gamble y Siemens, entre 
otras. 
Vetter ganó el equivalente al grado de 
Master en Negocios y Mercadeo de la 

Universidad de Berna, Sui­
za y habla con fluidez 

inglés, alemán y fran­
cés. Nació en Suiza 
y ahora vive en san 
Diego, California.

hacia la marca personal.

5 Visio­nes y 5  Man­damien­tos
En su li­bro Stand Out! (¡Destaca!, su versión en 
español) el autor enfati­za en diez grandes reglas 
di­vi­di­das en vi­siones y mandamientos, a partir 
de las cuales usted puede construir, sistemati­zar y 
consoli­dar su Marca Personal.
Visiones:
1. La ex­pe­riencia crea la marca: conozca mento
res y aprenda, escuche su  entorno atentamente, 
reali­méntese de sus compañeros y clientes.
2. La marca personal es có­mo los otros lo perci­
ben, lo que realmente importa es lo que los demás 
pueden creer que usted puede hacer por ellos.
3. Una marca personal ge­nuina tiene que estar 
arrai­gada en una causa con senti­do, una pasión o 
compromi­so profundo.
4. Las marcas fuertes movilizan a las personas. 
Ellas consi­guen que las personas actúen porque 
hay una conexión emocional entre la marca, el 
mensaje y el cliente.
5. El re­conocimiento de marca se construye 
cuando las personas que nunca se lo han 
encontrado saben quién es usted.
Mandamientos
1. Identifique y re­conozca la esen­
cia de usted. Eso se vuelve su factor 
singular y distinti­vo.
2. Tie­ne que amar lo que está 
haciendo, ame lo que hace, haga 
lo que lo apasiona, lo que más 
lo exci­ta, lo que más le impor
ta… lo que lo levanta por la 
mañana.
3. Siempre se­pa quién es su 
cliente y lo que quie­re… 
proporciónele soluciones. 
Realmente entienda los asun
tos, desafíos y problemas de sus clientes.
4. Encuentre algo que pue­de hacer me­jor que 
los de­más y… vuélvase muy, muy, muy bueno 
en eso.
5. Cree visibilidad y ex­póngase, hable, escriba, 
conécte­se, haga re­laciones pú­blicas.
La consoli­dación de la Marca Personal requiere 
de un esfuerzo sosteni­do… coraje, entrega  y  
en palabras de Si­mon Vet­ter: “Pasión, alma…  
cosas que vienen de adentro…el corazón de una 
marca…” EKA
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Empresa: Berlitz
Con­tacto: Gabriela Mo­rales 
Cargo: En­gargada de Mercadeo 
Web site: www.berlitz.com
“100% potencial. Con experiencia en el puesto 
que desea desempeñar, y estar muy bien prepa
rados en su campo”.

Empresa: Bticino 
Con­tacto: Marta Jiménez
Cargo: Jefe de Perso­nal 
Web site: www.bticino­.com
“Buscamos personas que sean auténti­cas, 
íntegras en todo senti­do,  y sobre todo abier
tas al desarrollo”. 

Empresa: Cadbury Adams 
Con­tacto: Marianella Pérez 
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.cadbury.com
“Debe ser una persona acti­va, di­námi­ca, con  
deseos de crecer y habi­li­dad para trabajar en 
equi­po”.

Empresa: Cen­tral de Man­gueras 
Con­tacto: Gabriela Peraza
Cargo: En­cargada de Recursos Hu­manos 
Web site: www.cen­traldeman­gueras.com
“Buscamos personas con capaci­dad de trabajar en equi­po 
y adaptables al cambio. Los puestos vacantes son inge
nieros en manteni­miento industrial, electromecáni­ca y  
mecáni­ca".

Empresa: Cen­tro Cultu­ral Costarricen­se 
Norteamericano 
Con­tacto: Karl Schmack
Cargo: Director Ejecu­tivo 
Web site: www.cccncr.com 
“La mayoría de las empresas está buscando mano de 
obra cali­fi­cada, específi­camente con domi­nio de idio
ma inglés. Tenemos la prueba TOEIC, donde tanto el  
apli­cante como la empresa que busca talentos puede  
conocer con certeza el ni­vel de domi­nio del idioma”. 

Empresa: Co­ca Co­la Femsa
Con­tacto: Ju­lio Mén­dez 
Cargo: Analista de planeación y 
desarro­llo para Cen­tro América
Web site: www.ccfemsa.net
“La princi­pal característi­ca es la dispo
ni­bi­li­dad para aprender y mantenerse 
en di­ferentes puestos dentro de la 
organi­zación”. 

Empresa: Coo­pemep R.L 
Con­tacto: Allan Zu­ñiga
Web site: www.coo­pemep.com
“Buscamos profesionales con experiencia en admi
nistración de empresas, y áreas afi­nes al sector 
bancario y fi­nanciero. Con deseos de superación, 
acti­vos y di­námi­cos”.

Empresa: Deloitte
Con­tacto: Pau­la Alfaro 
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos
Web site: www.deloitte.com
“La éti­ca profesional es fundamental por el  
ti­po de servi­cio que ofrecemos. Valoramos 
mucho el trabajo en equi­po y el li­derazgo. 
Además los conoci­mientos técni­cos específi
cos de cada puesto”. 

Empresa: Dos Pinos 
Con­tacto: Nancy Mena 
Cargo: Jefe de Reclu­tamien­to 
Web site: www.dospinos.com
“Con orientación al servi­cio al cliente. Porque somos 
100% enfocados al cleinte, para nosotros es fundamental 
dar un servi­cio de cali­dad, tanto al cliente interno como 
al externo”. 

Empresa: Durman 
Con­tacto: Fabio­la Cruz 
Cargo: Jefe de Reclu­tamien­to y Selección
Web site: www.durman­.com
“El talento humano es lo que hace la di­ferencia en 
nuestra empresa. El empleado debe caracteri­zarse por 
tener una orientación al logro, deseos crecer y tener una  
historia de éxi­to dentro de la compañía”. 

Empresa: Edisa 
Con­tacto: Leo­nel Álvarez 
Cargo: Geren­te de Ven­tas
E mail: edisa@racsa.co.cr
“Mucha disposi­ción para trabajar, 
deseos de superación, vi­sión para el 
área de ventas y servi­cio al cliente”.

Empresa: Elempleo­.com
Con­tacto: Kattia Chaves
Cargo: Jefe Co­mercial 
Web site: www.elempleo­.com
“Lo más importante es el deseo de trabajar y superarse 
porque hay muchas oportuni­dades para las personas que 
tienen un espíri­tu emprendedor. Somos una base de  
curri­culums, donde se apli­ca a di­ferentes puestos, reclu
tamos todo ti­po de profesionales, el inglés es una  
herramienta muy importante para todos”. 

Empresa: Ferretería EPA S.A
Con­tacto: An­gela Cifuen­tes 
Cargo: En­cargada de Reclu­tamien­to y Selección
Web site: www.epaen­linea.com
“Servi­cio al cliente, acti­tud posi­ti­va y proacti­vi­dad, con 
esta materia pri­ma hacemos lo demás. Nosotros damos 
mucha capaci­tación, pero estas cuali­dades no se pueden 
enseñar, si­no que son parte de la personali­dad”.  

Empresa: Flo­rida Bebidas 
Con­tacto: Jorge Gó­mez 
Cargo: Jefe de Reclu­tamien­to 
y Selección 
Web site: www.flo­rida.co.cr
“La mi­sión de la empresa establece 
los valores claves que debe tener todo 
empleado, los cuales son enfoque, 
innovación, pasión, veloci­dad, confian
za, trabajo en equi­po y comuni­cación. 
Cuando hablamos de enfoque habla
mos de personas que vi­van la cultura 
de servi­cio al cliente, tanto interno  
como externo”. 

Empresa: Beway
Con­tacto: Max San­tamaría 
Cargo: Geren­te General 
Web site: www.bewayco­.com
“Debe ser una persona innovadora, con 
capaci­dad de crear soluciones que le den 
a  nuestros clientes resultados rápi­dos, de 
alta cali­dad y con una perspecti­va de clase 
mundial”. 

Empresa: Bu­tler Academy
Con­tacto: Aman­da Reyes 
Cargo: Coordinado­ra de selección y reclu­tamien­to 
Web site: www.bu­tleracad.com
“El 70% de las empresas que parti­ci­paron en Expoem
pleo buscan personal bi­lingüe. Nosotros buscamos per
sonas con un ni­vel de inglés intermedio y avanzado, 
para perfeccionar este idioma y prepararlos para las 
exi­gencias del mercado.”

Empresa: Cen­fo­tec
Con­tacto: Ju­lia Espino­za 
Cargo: Directo­ra Académica 
Web site: www.cen­fo­tec.com
“Valoramos mucho las competencias en el 
campo del desarrollo humano. Específi­camen
te en comuni­cación, trabajo en equi­po, li­de
razgo, capaci­dad de negociación, porque con 
estas competencias la persona tiene un “equi
paje” que le permi­te desempeñarse con éxi­to 
en su especiali­dad”. 

Empresa: Corpo­ración Servivalo­res 
Con­tacto: Artu­ro Vargas 
Cargo: Reclu­tamien­to y Selección
Web site: www.tarjetamaxima.com
“Habi­li­dad para negociar, nuestro princi­pal énfasis es 
el servi­cio al cliente, por lo que el candi­dato debe con
tar con habi­li­dad para solucionar conflictos, faci­li­dad 
para comuni­carse, respetuoso, con li­derzgo, acti­tud 
empoderada y capaz de trabajar en equi­po”. 
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Empresa: Fu­jitsu Con­sulting
Con­tacto: An­drea Bermú­dez 
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.fu­jitsu­.com
“Un ni­vel muy alto de inglés, orientación 
al servi­cio al cliente, y deseoso de aprender 
porque el conoci­miento técni­co lo provee
mos nosotros”. 

Empresa: Gru­po Multivex-Empleos.net
Con­tacto: Mau­ricio Galin­do 
Cargo: Geren­te de Operacio­nes
Web site: www.empleos.net
“Que tenga ganas de trabajar, porque el interés 
y el entusiasmo es lo más importante. Además 
de las característi­cas y habi­li­dades propias de 
cada puesto”. 

Empresa: Ho­tel Los Sueños Marriott
Con­tacto: Xenia Parra
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.marriott.com 
“Espírutu de servi­cio. Más allá de las competencias 
profesionales, hay un conjunto de característi­cas 
relacionadas con las acti­tudes personales que son fun
damentales en nuestros colaboradores: compromi­so, 
dedi­cación y la capaci­dad de trabajar en equi­po”. 

Empresa: Ho­tel y Villas Cala Lu­na
Con­tacto: Manuel Jiménez 
Cargo: Geren­te de Operacio­nes 
Web site: www.calalu­na.com
“Nosotros valoramos mucho la disposi­ción. Por
que para trabajar en hotelería y en servi­cio al 
cliente se necesi­ta estar dispuesto a tomar lo  
que venga y transformarlo en una experiencia 
inolvi­dable para el cliente”. 

Empresa: ICT Group 
Con­tacto: Kevin Jiménez 
Cargo: Reclu­tador 
Web site: www.ictgroup.com
“Domi­nio del idioma inglés igual o superior al 
90%, porque somos un call center con soporte 
a Estados Uni­dos, por lo tanto necesi­tamos 
una excelente comuni­cación con nuestros clien
tes”. 

Empresa: IICA Costa Rica 
Con­tacto: Mercedes Quirós 
Cargo: Coordinado­ra Regio­nal 
de Recursos Hu­manos 
Web site: www.iica.int
“Buscamos personas líderes, innovadores, con 
capaci­dad de trabajar en equi­po, muy flexi
bles, adaptables al cambio, bi­lingües y con la  
especiali­zación correspondiente a su cargo”. 

Empresa: Kiana Resorts
Con­tacto: Ignacio Valle 
Cargo: Asisten­te de Geren­cia 
Web site: www.kiana-do­minical.com
“Estamos en busca de puestos ejecuti­vos, por lo tanto 
necesi­tamos buen domi­nio del idioma inglés, y experien
cia relacionada con el cargo”. 

Empresa: Man­po­wer Costa Rica 
Con­tacto: Erika Martínez 
Cargo: Geren­te Costa Rica 
Web site: www.man­po­wer.com
“Muy importante el ni­vel educati­vo, domi­nar 
un segundo y tercer idioma, conoci­mientos 
en computación. Todas las habi­li­dades si­co
métri­cas son ampliamente valoradas”. 

Empresa: Nice C.R
Con­tacto: Raymun­do Cháves 
Cargo: Distribuidor 
Web site: www.nice.com.mx
“Deseos de superación, no hay lími­tes de edad, 
sexo o ni­vel educati­vo. Lo que se necesi­ta es un 
espíri­tu emprendedor, que aspi­re a mejorar su 
cali­dad de vi­da”. 

Empresa: Omnex Group
Con­tacto: Ricardo Charpen­tier 
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.omnex.com
“Depende mucho del puesto, domi­nio de varios idiomas, 
orientación de servi­cio al cliente. Varias empresas necesi
tan personal con estudios fi­nancieros y contables”. 

Empresa: Oracle
Con­tacto: Oreana Ro­dríguez
Cargo: Gte. de Recursos Hu­manos
Web site: www.o­racle.com
“Muy buen ni­vel de inglés, orientación a la 
parte admi­nistrati­va, fi­nanciera y contable”. 

Empresa: Pan­duit 
Con­tacto: Marielos Camacho 
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.pan­duit.com
“Las cuali­dades más importantes son trabajo en 
equi­po, adaptabi­li­dad al cambio, orientación a 
la cali­dad, y buena acti­tud. Además de los aspec
tos técni­cos de cada puesto”. 

Empresa: GlaxoSmithKline 
Con­tacto: Maynor Chávez
Cargo: Geren­te de Recursos 
Hu­manos 
Web site: www.gsk.com
“Lo que no puede faltar es la integri­dad, por
que esta encierra una serie de cuali­dades en la 
persona, necesarias para desempeñarse en una 
compañía farmacéuti­ca”. 

Empresa: Gru­po Café Britt 
Con­tacto: Pau­la Mu­rillo 
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.cafebritt.com
“Un funcionario de Café Britt debe tener tres princi­pios 
bási­cos de cali­dad: comuni­cación, compromi­so y creati­vi
dad. Esto se traduce en personas que trabajan en equi­po, 
que cui­dan los detalles, que cumplen con los tiempos esta
bleci­dos, y que buscan formas alternati­vas e innovadoras 
de ofrecer nuestros servi­cios y satisfacer las necesi­dades 
de nuestros clientes”. 

Empresa: HP Hewlett Packard 
Con­tacto: María del Milagro Ro­jas
Cargo: Geren­te de Reclu­tamien­to 
Web site: www.hp.com
“Es un compendio de habi­li­dades. Bási­camente el tra
bajo en equi­po, integri­dad, valores éti­cos. Estamos con
venci­dos de que con entrenamiento podemos enseñar 
las habi­li­dades técni­cas, pero no la éti­ca, la integri­dad y  
la orientación de servi­cio al cliente, tanto para el cliente 
interno como para el externo”.

Empresa: Hacien­da Pinilla 
Con­tacto: Ana Cedy Ló­pez 
Cargo: Coordinado­ra de Recursos Hu­ma­
nos 
Web site: www.hacien­dapinilla.com
“Personas con deseos de superación, porque 
somos una empresa en constante creci­miento 
y todos los empleados deben proyectar lo que 
la empresa quiere lograr”. 

Empresa: Instacredit 
Con­tacto: Marianella Narváez 
Cargo: Geren­te Administrativa 
E Mail: rechu­m@instacredit.co.cr 
“Académi­camente requeri­mos un míni­mo de bachi
llerato en educación secundaria, y nos enfocamos en 
personas con mucha vi­tali­dad, capaces de reaccionar de  
manera rápi­da, con excelente servi­cio al cliente”.

Empresa: ITS In­fo Co­mu­nicación 
Con­tacto: Vanesa Vargas 
Cargo: Gte. de Desarro­llo Hu­mano 
Web site: www.its.co.cr
“A ni­vel de competencias buscamos personas 
proacti­vas, con deseos de superación, compro
meti­das con su trabajo, y que comparta los  
valores de la compañía que son excelencia,  
compromi­so y confianza”. 



www.ekaenlinea.com • EKA MAYO 2007 21  20   EKA MAYO 2007 • www.ekaenlinea.com 

Empresa: Penín­su­la de Papagayo 
Con­tacto: Patricia Sán­chez
Cargo: Directo­ra de Desarro­llo Hu­mano
Web site: www.penin­su­lapapagayo­.com
“Tiene que ser una persona con capaci­dad y deseo de 
aprender y trabajar duro. Hay muchas oportuni­dades”.

Empresa: Po­pu­lar Pen­sio­nes 
Con­tacto: Oscar Medina 
Cargo: Coordinador de man­tenimien­to de 
cartera
Web site: www.ban­co­po­pu­larcr.com
“Es fundamental que cada empleado tenga el 
compromi­so de pertenecer a la enti­dad. Llevar 
la cami­seta en función del servi­cio al cliente y 
al banco”. 

Empresa: Praxair Costa Rica S.A
Con­tacto: Kattya Mo­ra 
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.praxair.com
“Servi­cio al cliente, porque la razón de ser de 
Praxair es nuestro cliente, y todos nuestros 
empleados deben consi­derarse un eslabón de 
la cadena para dar como resultado la excelen
cia en servi­cio al cliente”. 

Empresa: Preselección Empresarial 
Con­tacto: Priscilla Jiménez
Cargo: Geren­te General 
Web site: www.preseleccion­.com 
“En un potencial empleado las princi­pales caracterís
ti­cas son la proacti­vi­dad, la capaci­dad de aprender y 
apli­car lo aprendi­do, identi­fi­carse con la empresa y dar 
lo mejor de sí”. 

Empresa: PriceWaterHou­seCoo­pers 
Con­tacto: An­tonhy Bo­nilla 
Cargo: Con­sultor 
Web site: www.pwc-in­teramerica.com
“Un candi­dato ideal debe tener un conjunto de compe
tencias que se adapten a la posi­ción que busca nuestro 
cliente, entre lo más importante se encuentra: li­derazgo, 
capaci­dad de negociación, trabajo en equi­po y toma de 
desi­ciones”.

Empresa: Qualfon
Con­tacto: Marta Aguilar 
Cargo: Asisten­te de Recursos 
Hu­manos 
Web site: www.qualfon­.com 
“Acti­tud posi­ti­va, aunque no tenga 
experiencia, valoramos que tenga 
deseos de aprender. También el domi
nio de inglés es muy importante”. 

Empresa: Schneider Electric C.A Ltda.
Con­tacto: Marco Ortega 
Cargo: Geren­te Regio­nal de Recursos Hu­manos 
Web site: www.schneider-electric.co.cr
“Lo que más nos interesa es que tenga ini­ciati­va, organi
zación y planeacón, y sobre todo servi­cio y orientación 
al cliente”.

Empresa: Stream In­ternatio­nal 
Con­tacto: María Lau­ra Arias
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.stream.com
“Excelente comuni­cación en inglés, y deseable un tercer 
idioma como francés o portugés. Buscamos personas 
apasionadas por la tecnología, con capaci­dad de trabajar 
en equi­po, y excelente servi­cio al cliente”. 

Empresa: Sykes Latin America 
Con­tacto: Artu­ro Barbo­za 
Cargo: Director de Co­mu­nicación
Web site: www.sykes.com 
“Bási­camente un excelente ni­vel de 
inglés, tanto oral como escri­to. Buena 
disposi­ción, con habi­li­dad de servi­cio 
al cliente. Mucha acti­tud de trabajo 
indi­vi­dual y en grupo, así como un  
alto profesionalismo y deseos de  
superación”. 

Empresa: Taca Airlines  
Con­tacto: Marianella Chaverri
Cargo: Coordinado­ra de Recursos Hu­manos
Web site: www.taca.com
“Domi­nio del idioma inglés, experiencia en el cargo, 
y excelente servi­cio al cliente”. 

Empresa: The Tico Times
Con­tacto: Ivon­ne Mo­rúa 
Cargo: Geren­te de Pu­blicidad
Web site: www.tico­times.net
“Ser 100% bi­lingües, porque es un 
periódi­co en inglés, que bási­camen
te está di­ri­gi­do a públi­co norteameri
cano, vi­si­tantes y resi­dentes”. 

Empresa: TTS Latin America
Con­tacto: Alina Guerrero
Cargo: Geren­te de Recursos Hu­manos 
Web site: www.ttsla.com
“Adaptabi­li­dad. Porque es un mundo laboral en cons
tante cambio, y esto signi­fi­ca prepararse en todas las 
competencias, idiomas y desarrollarse en di­ferentes 
ambientes”.

Empresa: Unilever 
Con­tacto: Cidaley So­lano 
Cargo: En­cargada de Reclu­tamien­to y Selección
Web site: www.u­nilever.com
“Pasión por los resultados, capaci­dad de trabajar en 
equi­po, influencia estratégi­ca, y nos encargamos de ir 
desarrollando al personal por medio de capaci­tación 
acorde en cada puesto”. 

Empresa: Eka Con­sulto­res Int.
Con­tacto: Michelle Goddard
Website: www.ekacon­sulto­res.com
“Creati­vi­dad y un muy buen manejo de la admi­nistración 
del tiempo”.

Empresa: Universidad de Costa Rica, 
Sistema de Estu­dios de Posgrado 
Con­tacto: Ana Ju­dith So­lórzano 
Cargo: Coordinado­ra de la Unidad de 
Co­mu­nicación
Web site: www.sep.u­cr.ac.cr 
“La preparación académi­ca es funda
mental para obtener un trabajo bien 
remunerado, sobre todo un posgrado”.

www.expoempleo.net
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Nuestro país presen­ta un abanico de institu­cio­nes en 
secun­daria con calidad reco­no­cida, opcio­nes para las 
diferen­tes necesidades y po­sibilidades eco­nó­micas.

¿Le llegó el mo­men­to          de elegir un co­legio?

Brindar la mejor formación académi­ca es uno de los retos que tienen los padres de fami­lia en estos tiempos 
en que el mercado laboral es tan competi­ti­vo; es por ello que EKA investi­gó las característi­cas de la oferta 
académi­ca pri­vada para secundaria y con ellas, elaborar un ranking.

Precios e idio­mas
Costa Ri­ca posee una oferta pri­vada extensa y de alta cali­dad, con opciones para las di­ferentes necesi­dades 
y posi­bi­li­dades económi­cas. En relación a los costos, las mensuali­dades varían entre $172 en el Franco - 
Costarri­cense, hasta los $730 en el Country Day School con una media de $386, sin embargo, cada pago 
varía en cuanto a su cobertura; en algunos casos incluye materiales, en otros no. 
En el área de los idiomas, todos los colegios seleccionados son bi­lingües como míni­mo, insti­tuciones 
como el alemán Humboldt o el Franco - Costarri­cense tienen un perfil tri­lingüe. Es importante que los 
padres de fami­lia se informen sobre el porcentaje de clases reci­bi­das en una segunda lengua; a ni­vel gene
ral, el porcentaje promedio anda por enci­ma del 50% en los centros bi­lingües. Es preferi­ble que el colegio  
prepare a sus estudiantes para las pruebas TOEFL, tal y como lo hace el Colegio Iri­bó. 

Acreditacio­nes
Los centros educati­vos van más allá y procuran acredi­tar a sus estudiantes. Por ejemplo, colegios como el 
Bri­táni­co ofrecen la acredi­tación de sus estudios secundarios por parte de la Uni­versi­dad de Cambridge, 
además insti­tuciones como el Lincoln y el Country Day School ofrecen el bachi­llerato internacional, así 
como el Humboldt ofrece el bachi­llerato alemán, lo que faci­li­ta el acceso a sus estudiantes a uni­versi­dades 
en el extranjero.
Por otra parte, entre los colegios con un mayor enfoque cristiano destacan el tradi­cional Saint Francis,  
el Saint Paul, la Salle o el Calasanz; este últi­mo, suele ubi­car a gran canti­dad de sus estudiantes entre los 
pri­meros promedios de admi­sión de las uni­versi­dades estatales (más de 30 en los últi­mos diez años).

Gru­pos e in­fraestructu­ra
Es importante que un colegio ofrezca grupos de trabajo pequeños de forma que se focali­te la atención sobre 
cada estudiante, en este senti­do los grupos no deben exceder preferi­blemente los 25 estudiantes, además es 
deseable una insti­tución con una vasta oferta de acti­vi­dades extracurri­culares culturales y deporti­vas, y si es 
posi­ble, programas de intercambios.
Con relación a la infraestructura, la mayoría de colegios contemplados en el ranking cuentan con plantas 
físi­cas adecuadas, resaltan el nuevo campus del Colegio Lincoln en San Domingo de Heredia, y las instala
ciones del Angloameri­cano y el Saint Clare, con sus nuevas casas en Cartago.
Es importante veri­fi­car el compromi­so de la insti­tución seleccionada con la ciencia y la tecnología, por lo 
que la cali­dad de los laboratorios es imperante en áreas como la físi­ca, la quími­ca o la biología; y además, 
es más que deseable que el centro académi­co no solo cuente con un laboratorio informáti­co de punta  
si­no, que en efecto, su programa de estudios potencie esta rama, preferi­blemente en aspectos como el  
manejo de sistemas operati­vos, programación bási­ca y el uso del internet. 
En este aspecto resalta el compromi­so del Colegio Internacional SEK, que dispone en su si­tio web de un 
campus virtual multi­funcional donde los estudiantes pueden encontrar las notas imparti­das en las clases, cir
culares generales y un servi­cio de foro que pone en contacto di­gi­tal a los profesores con el estudiantado. 

So­bre el ran­king
Las variables seleccionadas son: años de fundación, canti­dad de estudiantes por aula, idiomas, acredi­tacio
nes, bachi­lleratos internacionales y canti­dad de laboratorios. Cada una de ellas tiene la misma ponderación, 
por lo que fi­nalmente, la posi­ción fue determi­nada por el promedio general. El cri­terio es que, entre más 
se acerque a 1, es mejor. EKA
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“Parte de las ventajas de la institución es ofrecer un bachillerato internacional y gozar de                                   nuevas instalaciones en Santo Domingo de Heredia”. Jack Bimrose, Director del Colegio Lincoln.
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Variables para ranking	

Fuente: Información suministrada por cada una de las instituciones educativas
/1 Se calculó matemáticamente con la fórmula de ranking de excel
 /2 Incluye laboratorios de informática, biología, física y química

Acreditaciones
SACS: Southern Association of Colleges and Schools
NEASC: New England Association of Schools and Colleges
CIS: Council of International Schools
I.S.A: The International School Association
CCE: Cambridge Certificate of English
ECDL: European Computer Driving License
Sprachdiplom II: máxima certificación a la lengua alemana en Alemania
DS: Certificado del idioma alemán (Deutsches Sprachdiplom) 
FCE:  Fomento de Centros de Enseñanza de España
ALCED: Asociación Latinoamericana de Educación Diferenciada
M.E.E: Ministerio de Educación Español
M.E.F: Ministerio de Educación Francés
M.E.A: Ministerio de Educación Alemán
M.E.EE.UU: Ministerio de Educación Americano

Bachilleratos Internacionales
IB: International Baccalaureate
BG: Baccalauréat Général
Abitur: Bachillerato Alemán
USHSD: United States High School Diploma

1	 Lincoln School	 Jack Bimrose	 Santto Domingo, Heredia	 527	 No	 1945	 3	 20	 6	 Inglés - Francés	 2	 1	 SACS 	 1	 4	 IB, USHSD	 2	 1	 12	 2	 2.8	 247 0800	 www.lincoln.ed.cr

2	 Colegio Humboldt	 Kurt Endres	 Pavas	 315	 No	 1902	 2	 23	 10	 Alemán - Inglés	 2	 1	 M.E.A, CCE, 	5	 1	 Abitur	 1	 3	 13	 1	 3.0	 232 1455	 www.humboldt.ed.cr

3	 Liceo Franco Costarricense	 Gilbert Vignal	 Tres Ríos	 172	 No	 1978	 13	 20	 6	 Francés - Inglés	 2	 1	 M.E.F	 1	 4	 BG	 1	 3	 4	 8	 5.8	 273 6373	 www.franco.ed.cr

4	 Colegio Británico de Costa Rica	 David Lloyd 	 Rohrmoser	 495	 No	 1980	 15	 15	 1	 Inglés	 1	 14	 CIS, NEASC 	 2	 2	 Abitur	 2	 1	 8	 3	 6.0	 220 0131	 www.infoweb.co.cr/britisch

5	 The Country Day School	 Robert Trent	 Escazú	 730	 No	 1963	 10	 15	 1	 Inglés	 1	 14	 M.E.EE.UU	 1	 4	 USHSD	 1	 3	 4	 8	 6.7	 289 0019	 www.cds.ed.cr

6	 Asociación Colegio Iribó	 Ana Cecilia Montero	 Tres Ríos	 261	 Sí	 1983	 17	 15	 1	 Inglés - Francés	 2	 1	 FCE, ALCED	 2	 2	 No	 0	 8	 2	 13	 7.0	 271 2868	 www.iribo.com

7	 Asoc. Sistema Educativo Saint Clare	 Martín Torres	 Curridabat	 269	 No	 1957	 7	 25	 11	 Inglés - Francés	 2	 1	 SACS	 1	 4	 No	 0	 8	 2	 13	 7.3	 278 3011	 www.saintclarecr.com

8	 American International School of CR	 Larue Goldfinch	 Belén	 650	 No	 1976	 12	 15	 1	 Inglés	 1	 14	 SACS	 1	 4	 No	 0	 8	 nd	 nd	 7.8	 293 2567	 www.aiscr.com

9	 Marian Baker School	 Linda Niehaus	 San Ramón, Tres Ríos	 675	 No	 1960	 8	 15	 1	 Inglés	 1	 14	 SACS	 1	 4	 No	 0	 8	 2	 13	 8.0	 273 0024	 www.marianbakerschool.com

10	 Colegio Internacional SEK	 Ana Lorena Salas 	 Curridabat	 423	 No	 1988	 19	 25	 11	 Inglés - Francés	 2	 1	 I.S.A	 1	 4	 No	 0	 8	 5	 5	 8.0	 272 5464	 www.sek.net

11	 Colegio Nuestra Señora de Sion	 Sor Adriana Castro	 Moravia	 185	 Sí	 1878	 1	 25	 11	 Inglés	 1	 14	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 6	 4	 8.5	 241 4151	 www.sion.ed.cr

12	 Colegio La Salle	 Hno. Moisés Obeso 	 Sabana Sur	 192	 Sí	 1951	 6	 30	 19	 Inglés	 2	 1	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 5	 5	 8.7	 291 1633	 www.lasalle.ed.cr

13	 Saint Anthony School	 Jenny Amador Brenes	 Tibás	 269	 No	 1970	 11	 25	 11	 Inglés - Francés	 2	 1	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 nd	 nd	 8.8	 236-9837	 www.saintanthony.ed.cr

14	 Saint Francis College	 Fray Víctor Mora	 Moravia	 279	 Sí	 1950	 5	 30	 19	 Inglés - Francés	 2	 1	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 4	 8	 9.0	 297 1704	 www.stfrancis.ed.cr

15	 Colegio Europeo 	 Anne Aronson	 San Pablo, Heredia	 458	 No	 1990	 21	 20	 6	 Inglés - Francés	 2	 1	 No	 0	 13	 IB	 1	 3	 3	 11	 9.2	 261 0717	 www.europeanschool.com

16	 Colegio Calasanz Hispano Costarr.	 P. Francesc Fuster	 San Pedro	 195	 Sí	 1961	 9	 38	 21	 Inglés - Francés	 2	 1	 M.E.E	 1	 4	 No	 0	 8	 2	 13	 9.3	 283 4730	 www.colegiocalasanz.com

17	 Blue Valley School	 Ma. Cristina Gutiérrez	 Escazú	 595	 No	 1989	 20	 25	 11	 Inglés	 1	 14	 NEASC	 1	 4	 IB	 1	 3	 5	 5	 9.5	 215 2204	 www.bluevalley.ed.cr

18	 Colegio Angloamericano	 Ana Patricia Arroyo	 Tres Ríos	 321	 No	 1949	 4	 26	 18	 Inglés - Francés	 2	 1	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 2	 13	 9.5	 279 2626	 www.angloamericano.ed.cr

19	 Saint Mary School	 Nancy Chavarri	 Escazú	 408	 No	 1979	 14	 25	 11	 Inglés - Francés	 2	 1	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 2	 13	 10.0	 215 2133	 www.saintmary.ed.cr

20	 Colegio Yorkin	 Ricardo Vargas	 Curridabat	 261	 Sí	 1983	 17	 20	 6	 Inglés	 1	 14	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 2	 13	 11.8	 272 1547	 www.yorkin.org

21	 Saint Paul College	 Rodell de Ramírez	 San Rafael, Alajuela	 423	 Sí	 1982	 16	 25	 11	 Inglés	 1	 14	 No	 0	 13	 No	 0	 8	 3	 11	 12.2	 438 0824	 www.saintpaulcollege.ed.cr
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POR UNIVERSIDAD LATINA

Apertura de tres maestrías internacionales diseñadas según las necesidades actuales de las empresas.

Universidad Latina

A la van­guardia en posgrados 
de Tecno­lo­gía de In­formación

C
on un enfoque totalmente actuali­zado a las necesi­dades 
tecnológi­cas de las empresas, la Uni­versi­dad Lati­na de Cos
ta Ri­ca imparti­rá tres nuevas maestrías internacionales en  
Tecnología de Información. En convenio con UNITEC (Uni
versi­dad Tecnológi­ca de Méxi­co) y una modali­dad de ti­po 
semi-presencial úni­ca en el país, estos tres nuevos programas 

de estudio junto a las dos maestrías presenciales y el Doctorado en Apli
caciones de la Informáti­ca (en convenio con la Uni­versi­dad de Ali­cante,  
España) buscan la formación de profesionales dentro de los más avanzados 
conoci­mientos informáti­cos.
Las si­guientes tres maestrías se imparti­rán a partir de agosto, en convenio 
con UNITEC, uni­versi­dad que otorga el título y quien provee el 100% del 
profesorado. Son semi-presenciales, de manera que el ini­cio de cada curso es 
presencial con el profesor en Costa Ri­ca y el resto, se desarrolla a distancia, 
interactuando con él vía Internet.

Maestría In­ternacio­nal en Segu­ridad 
de Tecno­lo­gía de In­formación
Esta maestría, según palabras del Di­rector del Centro de Posgrado de la 
Uni­versi­dad Lati­na, Ingeniero Ignacio Trejos Zelaya, busca “preparar 
profesionales para proteger la información y los acti­vos tecnológi­cos de la 
empresa”. Una vez conclui­do el programa, el profesional estará preparado  
para determi­nar, prevenir y resolver la vulnerabi­li­dad y amenazas de los acti
vos tecnológi­cos relacionados con el procesamiento, la transmi­sión, almace
namiento y aprovechamiento de la información en la compañía, además de 
preservar su confi­denciali­dad, integri­dad y disponi­bi­li­dad.

Maestría en Tecno­lo­gía de Pro­cesos de Nego­cios
El programa le brindará al profesional las herramientas para defi­nir,  
di­señar y uti­li­zar los recursos de tecnología de información para apoyar y 
mejorar los procesos de negocio de la organi­zación.
 “La maestría está orientada para que el graduado pueda identi­fi­car oportu
ni­dades en innovación y mejora de procesos, anali­ce la información, y cree 
nuevos negocios; por ejemplo en manejo de inventarios, clientes, proveedo
res, mercadotecnia, pagos, entre otros.”, expli­ca el Ing. Trejos Zelaya.
Otro aspecto importante es su enfoque hacia la inteli­gencia de negocios, 
es decir, ¿cómo sacar provecho a bases de datos?, anali­zar tendencias de  
consumo, facturación, plani­llas, mejoramiento de deci­siones, plani­fi­cación 
estratégi­ca e innovación para operar la empresa. 

Maestría en Dirección de Tecno­lo­gía de In­formación
Para aquellos profesionales que han alcanzado posi­ciones admi­nistrati­vas 
en informáti­ca o ejercen como consultores, se creó a la medi­da esta maes
tría, pues desde la posi­ción en que están, estos profesionales deben tener 
una vi­sión más amplia hacia el ali­neamiento estratégi­co de toda el área de 
informáti­ca y del negocio (ya sea se busque creci­miento de la compañía  
o mejoras en rentabi­li­dad) para que así, los sistemas vayan en la misma  
di­rección de la organi­zación.

Docto­rado en con­venio con la Universidad de Alican­te, España
A ni­vel internacional, la Uni­versi­dad Lati­na también cuenta con el Docto

rado en Apli­caciones de la Informáti­ca, la cual brinda a la comuni­dad cos
tarri­cense y de Centroaméri­ca, la oportuni­dad de incorporarse a proyectos 
de investi­gación de alto ni­vel en cuatro líneas: procesamiento del lenguaje 
natural, reconoci­miento de formas, producción de soft­ware para ambientes 
web y músi­ca por computadora. Este doctorado es semi-presencial durante 
el pri­mer año.

Maestrías presen­ciales
La Uni­versi­dad Lati­na también cuenta con la Maestría en Audi­toría de Tec
nología Informáti­ca y la Maestría en Telemáti­ca, las cuales son por ahora, 
100% presenciales. 
La pri­mera tiene que ver con la evaluación de los controles, los modelos 
de gestión de la tecnología y su apli­cación. La segunda, se enfoca en la  
tecnología de comuni­caciones con énfasis en las di­ferentes tendencias y pro
yecciones de estas tecnologías en convergencia con la informáti­ca. EKA

Ignacio Trejos Zelaya, Director del Cen­tro de Posgrado de la Univer­
sidad Latina. “La Maestría en Tecno­lo­gía de Pro­cesos de Nego­cios 
está orien­tada para que el graduado pueda iden­tificar oportu­nida­
des en in­no­vación y mejo­ra de pro­cesos, analice la in­formación,  
y cree nuevos nego­cios; por ejemplo en manejo de in­ven­tarios, clien­
tes, pro­veedo­res, mercado­tecnia, pagos, en­tre otros”.
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La edu­cación y las empre­sas

Ilea­na Var­gas G.
Ofi­cial de Cum­pli­miento 

FINANCIE­RA DESY­FIN

po­seen gran perso­nal de mu­cha cuan­
tía, perso­nas con grandes valo­res y  prin­
cipios, au­nado a edu­cación de calidad 
y deseo de su­peración, perso­nas que 
algún día tendrán que to­mar grandes 
decisio­nes para un bien co­mún, por lo 
que el tema de la calidad de perso­nas 
que conforman una empresa no se  
deben dejar de lado a la ho­ra de rea­
lizar contratacio­nes y pro­mo­ver a los 
actuales. EKA

To­da formación perso­nal co­mien­
za en el seno familiar, los prin­
cipios, valo­res y ética que nos 
inculcan nuestros padres, la 

mayo­ría de los casos en forma po­si­
tiva. Luego pasamos a las au­las de  
Enseñanza Primaria, Secundaria y Uni­
versitaria y allí co­mienza el deseo per­
so­nal de la su­peración.

Siempre hay que lo­grar una forma­
ción académica de ex­celencia, cuan­
do hablo de ex­celencia es esfuerzo,  
pro­greso, empeño, pro­po­nerse metas 
y lo­grar ser el mejor, hacer to­do tra­
bajo académico y labo­ral, po­niendo  
en práctica to­do co­no­cimiento apren­
dido co­mo lo mencio­né antes con  
ex­celencia.

Hoy en día, para lo­grar el puesto  
deseado en una empresa se necesita 
buenas reco­mendacio­nes, ex­perien­
cia, to­do reforzado con una buena  
formación académica, es más si obser­
vamos los perfiles que piden diaria­
mente para labo­rar en estas empresas, 
el idio­ma inglés es requisito primor­
dial, y no so­lo de co­no­cimiento o  
básico, sino fluido y concordante, 
tanto en la escritu­ra co­mo en la  
conversación, en mu­chas empre­
sas so­licitan más de dos idio­mas al  
perso­nal, y en un fu­tu­ro cercano será 
general para puestos de alta jerarquía.

Las grandes empresas tienen buenos 
nego­ciado­res que viajan constante­
mente y son visitados por ex­tranjeros, 

de ahí la necesidad de un ex­celente 
do­minio de otra lengua ex­tranjera 
co­mo parte primordial en la edu­ca­
ción de estos pro­fesio­nales, y no so­lo 
los nego­ciado­res de hoy en día nece­
sitan de esta herramienta para su 
desarro­llo pro­fesio­nal, también las per­
so­nas que atienden al público, secreta­
rias, jefes de departamento, gerencias 
entre otros.

Las capacitacio­nes y estu­dios cons­
tantes de las perso­nas es otro punto 
primordial en la vida de un trabajador 
con éxito, no quedarse con lo que 
se aprendió algu­na vez de las au­las  
universitarias, el mundo está en  
constante cambio y so­lo nos damos 
cuenta de ello si se lee diariamente, 
se investiga y se escu­cha a los ex­per­
tos de la materias de interés perso­
nal, así mismo las capacitacio­nes son  
un complemento importante para  
mantenerse actualizado en las nuevas 
co­rrientes y tendencias labo­rales.

Es interesante co­mo nos damos cuen­
ta cuando una perso­na es exito­sa y 
con una buena preparación con so­lo 
hablar con ella, no porque haya cur­
sado múltiples carreras, si no por la  
forma en que se desenvuelve y la sabi­
du­ría que transmite, esta situación  
es aún más interesante cuando es  per­
cibida con hu­mildad, donde salen a 
relu­cir los primeros valo­res y princi­
pios que se aprendieron en el ho­gar.
Por lo que conclu­yo, las empresas 
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PORTAFOLIO DE INVERSIONES

EKA

	 RESERVAS NETAS DEL BANCO CENTRAL CIFRAS EN MILLONES DE EUA DóLARES
	    	  Enero 	  Febrero 	  Marzo 	  Abril 	  Mayo 	  Junio 	  Julio 	  Agosto 	  Set	  Oct 	  Nov 	  Dic	
	 2005	 1910.0	 1986.3	 2104.9	 2148.7	 2163.5	 2194.0	 2248.9	 2311.0	 2372.9	 2379.9	 2206.7	 2312.6
	 2006	 2350.1	 2405.2	 2765.7	 2740.9	 2503.8	 2613.6	 2588.11	 2675.6	 2764.6	 2882.13	 3122.6	 3114.5
	 2007	 3164.5	 3239.3	 3492.2	 3526.0									         	

							     
ÍNDICE MENSUAL DE ACTIVIDAD ECONÓMICA (IMAE)* con industria electronica de alta tecnologia

	  	 Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	   Set	 Oct	 Nov	 Dic	                   
	 2005	 186.84	 186.85	 187.63	 189.15	 190.42	 191.69	 193.24	 194.33	 194.51	 194.31	 194.48	 194.85
	 2006	 201.97	 203.68	 205.76	 207.21	 208.8	 210.56	 212.16	 213.54	 214.26	 214.54	 215.08	 216.09
	 2007	 216.6	 217.33
		  Fuente: Banco Central. Serie tendencia de ciclo, base: 1991=100	
	              	
	 UNIDAD DE DESARROLLO, AL ÚLTIMO DIA DEL MES (EN COLONES COSTARRICENSES)
	 	 Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	   Set	 Oct	 Nov	 Dic	                	

	 2004	 367.11	 372.47	 378.14	 380.87	 383.82	 386.66	 390.32	 395.09	 399.29	 402.67	 405.69	 410.56
	 2005	 415.49	 422.22	 428.30	 432.18	 436.19	 441.53	 444.91	 449.43	 455.03	 457.44	 461.49	 468.48
	 2006	 468.72	 474.28	 479.45	 484.27	 486.07	 487.8	 493.83	 499.52	 504.19	 508.65	 509.37	     513.61
	 2007	 518.82	 523.68	 526.71	 529.85	
		  Fuente: Banco Central. 

INFLACIÓN DEL MES Y ACUMULADA
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	     Dic		

	 I-2005	 1.96%	 1.09%	 0.83%	 0.96%	 1.37%	 0.46%	 1.28%	 1.25%	 0.17%	 1.24%	 1.62%	 1.01%
	 A-2005	 1.96%	 3.08%	 3.94%	 4.93%	 6.37%	 6.83%	 8.23%	 9.58%	 9.77%	 11.13%	 12.94%	    14.07%
	 I-2006	 1.17%	 0.89%	 0.17%	 0.43%	 1.58%	 0.96%	 0.93%	 0.88%	 -0.17%	 0.19%	 1.02%	    1.01%
	 A-2006	 1.17%	 2.07%	 2.24%	 2.68%	 4.31%	 5.31%	 6.28%	 7.22%	 7.04%	 7.24%	 8.33%	    9.43%
	 I-2007	 0.96%	 0.35%	 0.72%		  							         
	 A-2007	 0.96%	 1.30%	 2.02%									            9.1%		

		  ProyecciónTIPO DE CAMBIO DEL EURO (DÓLARES POR EURO, AL PRIMER DÍA DE CADA MES)
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic
	 2005	 1.35	 1.32	 1.32	 1.30	 1.29	 1.22	 1.21	 1.22	 1.24	 1.19	 1.20	 1.18
	 2006	 1.18	 1.21	 1.2	 1.21	 1.26	 1.27	 1.28	 1.28	 1.28	 1.27	 1.27	 1.32
	 2007	 1.33	 1.30	 1.32	 1.33									       
		  Fuente: Banco Central. 	

PRIME RATE AL ÚLTIMO DíA DEL MES (%)
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic		

	 2004	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,25	 4,50	 4,75	 4,75	 5,00	 5,25
	 2005	 5,25	 5,50	 5,75	 5,75	 6,00	 6,00	 6,25	 6,50	 6,75	 6,75	 7,00	 7,25
	 2006	 7.25	 7.5	 7.75	 7.75	 8	 8.25	 8.25	 8.25	 8.25	 8.25	 8.25	 8.25 
	 2007	 8.25   	 8.25 	 8.25		
		  Fuente: Banco Central de Costa Rica				  

TIPO DE CAMBIO DE REFERENCIA, VENTA, AL úLTIMO DÍA DEL MES
		  Ene	 Feb	 Mar	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic	
	 2004	 420.64	 423.83	 427.04	 430.06	 433.24	 436.55	 439.81	 443.21	 446.84	 450.37	 454.02	 457.76
	 2005	 462.48	 465.83	 468.87	 472.07	 475.19	 478.68	 481.54	 484.84	 487.94	 490.93	 494.29	 497.71
	 2006	 500.65	 503.17	 506.03	 508.66	 511.3	 514.01	 516.7	 519.34	 522.06	 519.8	 518.7	 519.95
	 2007	 521.05	 520.97	 520.69										        
		
		  Fuente: Banco Central	
		
				             TASA DE VARIACIÓN DEL TIPO DE CAMBIO EN ULTIMOS 12 MESES (%)					   
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic
	 2005	 9.95%	 9.91%	 9.80%	 9.77%	 9.68%	 9.65%	 9.49%	 9.39%	 9.20%	 9.01%	 8.87%	 8.72% 
  	 2006	 8.22%	 8.09%	 7.95%	 7.83%	 7.6%	 7.46%	 7.31%	 7.19%	 7.04%	 6.59%	 5.34%	 4.61%
	 2007        4.07%   	 3.54%	 2.9%									               

Tasa Básica Pasiva al primer dÍa del mes (%)
	    	  Enero 	  Febrero 	  Marzo 	  Abril 	  Mayo 	  Junio 	  Julio 	  Agosto 	  Set	  Oct 	  Nov 	  Dic	
	 2005	  14.50 	  14.75 	  15.00 	 15.00 	 15.00 	 15.75 	 15.75 	 15.50 	 15.50 	 15.25	 15.25	 15.25
	 2006	 15.25	 15.25	 15.25	 15.25	 15.25	 13.5	 13.5	 13.75	 13.75	 13.5	 13.25	 11.25
	 2007	 11.25	 10.75	 9.25	 8.0								        	 		

	
libor a 6 Meses al último día del mes (%)

	  	 Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic	
	 2004	 1.21	 1.17	 1.16	 1.38	 1.58	 1.94	 1.98	 1.99	 2.20	 2.31	 2.64	 2.78
	 2005	 2.96	 3.16	 3.40	 3.41	 3.54	 3.71	 3.92	 4.06	 4.23	 4.47	 4.60	 4.70
	 2006	 4.81	 4.99	 5.14	 5.25	 5.33	 5.59	 5.51	 5.43	 5.37	 5.39	 5.34	 5.37
	 2007	 5.40	 5.33	 5.33
	
		  	 	

EXPORTACIONES FOB EN MILLONES DE EUA DóLARES
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic		
	 2004	 475.1	 512.9	 582.6	 524.0	 555.9	 555.7	 524.6	 478.7	 519.6	 526.3	 546.1	 500.1
	 2005	 487.8	 531.1	 576.8	 624.5	 610.3	 618.1	 574.5	 591.9	 624.3	 579.4	 629.4	 572.8
	 2006	 538.7	 634.1	 816.1	 561.7	 767.2	 749.2	 629.2	 720	 714	 706.6	 733.9	 637.1
	 2007	 698.5	 701.1	 813.0
		  Fuente: Banco Central.	

IMPORTACIONES CIF EN MILLONES DE EUA DóLARES
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic		
	 2004	 617.5	 655.4	 741.6	 659.7	 687.0	 732.6	 741.1	 679.2	 659.8	 690.5	 727.6	 676.1
	 2005	 720.3	 695.4	 724.5	 783.4	 821.3	 806.5	 840.8	 895.2	 806.9	 860.9	 942.0	 909.3
	 2006	 921.6	 813.8	 974.4	 846.5	 1040.4	 944.4	 969.1	 1028.6	 966.7	 1022.9	 1099.6	 902.7
	 2007	 1056.8	 947.3	 997.4
		  Fuente: Banco Central.

	 RESULTADO FINANCIERO acumulado DEL GOBIERNO CENTRAL (INGRESOS MENOS GASTOS)
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic		
	 2003	 -107.08	 -142.23	 -124.60	 -152.33	 -182.35	 -223.51	 -294.80	 -365.60	 -418.41	 -423.37	 -456.41	 -514.19
	 2004	 -159.18	 -189.90	 -184.53	 -182.47	 -202.57	 -208.57	 -290.73	 -313.19	 -387.69	 -401.64	 -447.87	 -439.06
	 2005	 -149.46	 -177.01	 -162.19	 -132.19	 -142.33	 -126.90	 -175.45	 -177.91	 -260.54	 -241.23	 -241.83	 -303.35
	 2006	 -99.48	 -114.91	 -148.42	 -103.77	 -91.55	 -62.63	 -91.61	 -166.1	 -180.8	 -159	 -135.6	 -150.3
	 2007	 -54.24	 -38.87	 -91.66
		  Fuente: Ministerio de Hacienda.
		  Cifras en millones de EUA dólares, transformadas al tipo de cambio de venta del mes	
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ECOANÁLISIS

Prueba de fuego para 
el TLC con Estados Unidos

Referén­dum

PORTAFOLIO DE INVERSIONES

E
l buen momento que atraviesa la economía costarri­cense en 
muchos casos se ha traduci­do en una mejora en el bienestar 
de cada uno de nosotros, o en térmi­nos más senci­llos, al 
disponer de más recursos -entiéndase di­nero o una mejor 
capaci­dad de pago- queremos reali­zar algunos cambios en 
los bienes y servi­cios que consumi­mos, ¿o no es para eso que 

todos trabajamos?... ¡el bienestar está en el consumo!
Esto también apli­ca para aquellas empresas que al observar una mayor 
demanda de sus productos, deri­vada del mismo creci­miento de la eco
nomía, deci­den que es hora de aumentar su capaci­dad de producción, 
por lo que necesi­tan -en algunos casos- pedir capi­tal prestado.
Para los indi­vi­duos estas deci­siones se pueden comparar con una deci
sión de inversión de una empresa, cada cual compra o consume aque
llos bienes y servi­cios que le son más favorables con relación a otros 
que también puede comprar.
Dependiendo del monto inverti­do - o gastado, como se quiera ver- 
podemos darnos el lujo de ser algo impulsi­vos, pero en algunos casos 
este no es el correcto proceder. Para estos, donde duraremos algunos 
años en saldar las compras reali­zadas, cabe efectuar un análi­sis de los 
di­ferentes escenarios que podríamos afrontar.
Variables -sin querer ser exhausti­vo- como el plazo y pri­ma de la ope
ración, la tasa de interés y las comi­siones que me cobran, la fi­gura  
del endeudamiento -préstamo normal o leasing, la moneda en la que 
debo cancelar, entre algunas otras más, son claves a la hora de tomar 
la deci­sión de endeudarse.
El plazo y la pri­ma de la operación en la mayoría de los casos son 
negociables, por lo que es cuestión de equi­parar las opciones en con
si­deración. Las comparaciones entre tasas de interés y comi­siones son 
bastante simples, ¡entre menores sean, mejor! Cuando existe la posi­bi
li­dad de elegir la fi­gura de endeudamiento, en algunos casos el leasing 
permi­te menores pagos por concepto de la póli­za de seguro, que en  
ocasiones consti­tuye un aspecto fundamental a la hora de tomar la  
deci­sión de inversión.
Ahora bien, con relación a la moneda hay versiones encontradas.  
Algunos asesores basados en un análi­sis presuroso -¿tal vez irresponsa
ble?- salen a reci­tar la vieja premi­sa: “si ganás en tal moneda, endéu
date en esa misma”.
Eso es cierto a medias, y a veces la otra mi­tad es fundamental, más 

cuando los números dan importantes ganancias o altas pri­mas por el 
riesgo asumi­do, o mejor sea di­cho por la incerti­dumbre asumi­da.
Al respecto decía un fi­lósofo, políti­co y economista inglés allá por 
1858 que en las ciencias sociales, a di­ferencia de las exactas, la par
te falsa importa. Este es un precepto que deberíamos tener siempre  
presente.

Parte falsa del con­sejo de en­deu­damien­to
Pensemos que la compra que planea reali­zar es por unos ¢51.900.000, 
o su equi­valente en dólares de US$100.000. Actualmente usted pue
de acceder a préstamos en dólares a una tasa de 7%, mientras que en 
colones lo puede hacer -con algo de suerte- a un 9%. Si el plazo de 
la operación es de 20 años, bajo esas condi­ciones usted pagaría por 
el préstamo en dólares unos US$775, contra alrededor de ¢466.958 
(unos US$900).
Ahora tenemos ya una pri­ma de US$125 ó ¢64.578 por el solo hecho 
de endeudarme en dólares. Esta pri­ma cada uno la valorará y determi
nará si es o no atracti­va. Cabe mencionar que esta equi­vale a un ti­po 
de cambio de ¢602 por dólar, que se puede interpretar que usted valo
ra que eventualmente el ti­po de cambio actual podría llegar a ese valor, 
el cual es muy poco probable, por no decir imposi­ble, en el corto plazo 
(de uno a dos años).
Ahora bien, si consi­deramos las actuales presiones a la apreciación 
del ti­po de cambio, he imagi­namos que el banco central por ejemplo 
cambia el pi­so de la banda para que dismi­nuya di­gamos 3 cénti­mos  
diarios, esto haría que en el plazo de un año, solo por ese cambio en 
el pi­so, la di­námi­ca cambiaria nos habría pagado un 1,5% de nuestra 
deuda, si es que consoli­damos en colones.
Sin duda alguna, todas estas deci­siones son completamente subjeti­vas, 
cada quién valora el riesgo o la incerti­dumbre asumi­da de di­ferente 
forma, y dada esa valoración optará por una u otra moneda. Está en 
cada uno de nosotros valorar esas pri­mas cabalmente antes de tomar 
la deci­sión fi­nal. EKA

Por Melvin Garita Mo­ra, Eco­no­mis­ta
Unidad de Trade y Aná­lisis

LAFI­SE Valo­res, Pues­to de  Bolsa
Tel: (506) 246-0900 Fax: (506) 283-3204

mgarita@lafise.fi.cr

¿En qué mo­neda 
en­deu­darme?

13 años impresa, ahora también digital www.ekaenlinea.com

“Es cru­cial para man­tener la In­versión 
Extran­jera Directa (IED). El in­versio­nista 
necesita estabilidad, requiere que los 
pro­ductos que nego­cia estén ampara­
dos a un derecho (ley) y no a acuerdos 
tran­sito­rios”.  Alberto Trejos, Presiden­te 
de CINDE y participan­te co­mo nego­cia­
dor en el TLC con Estados Unidos.
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Alberto Trejos, Presiden­te de CINDE y participan­te co­mo nego­
ciador en el TLC con Estados Unidos, estima que el referén­dum 
se con­vierte en la última esperan­za que tiene este tratado.

Algu­nos aseso­res basados en un análisis presu­ro­so -¿tal vez irrespon­sa­
ble?- salen a recitar la vieja premisa: “si ganás en tal mo­neda, en­déu­date 
en esa misma”.

E
n el pasado semi­nario de Ecoanáli­sis, Trejos indi­có que este 
TLC se convertía en una deci­sión importante por el acceso a 
mercados que estaría brindando. “Tendríamos una reducción 
importante de las barreras arancelarias y además le daríamos 
al mercado exportador una certeza que hoy no tiene”. Como 
otro punto importante señaló que Costa Ri­ca tiene un 

acuerdo de protección de inversiones con 18 países “y el problema es 
que ninguno de esos países es Estados Uni­dos y preci­samente de esta  
nación viene el 60% de la inversión”.
En tercer lugar, agregó que es importante la aprobación de este tratado 
por cuanto se hace necesarios cambios en los mercados de servi­cios 
y telecomuni­caciones. “Son pocos los países que poseen un régi­men 
como el nuestro en telecomuni­caciones. Incluso, países comunistas no 
lo poseen”.
Destacó como cuarto factor, la importancia de darle una señal de clari
dad al inversionista. “Es crucial para mantener la Inversión Extranjera 
Di­recta (IED). El inversionista necesi­ta estabi­li­dad, requiere que los 
productos que negocia estén amparados a un derecho (ley) y no a 
acuerdos transi­torios.
Trejos también fue claro al afirmar que de no haber acuerdo comercial, 
se compli­caría mucho vender en Estados Uni­dos e igualmente a los  
países de la Unión Europea, “pues perderíamos credi­bi­li­dad en la mesa 
de negociación”.
En este momento, la úni­ca luz de aprobación que puede tener este trata
do sería por el referéndum soli­ci­tado por el Gobierno de la Repúbli­ca, 
pues la fecha clave y lími­te para tenerlo aprobado o no, está pactada 
para el 28 de febrero del 2008.
Indi­có que el país debe estar preparado para la aprobación o no del 
tratado, por lo que es importante que antes del referéndum todos los 
costarri­censes estén bien empapados de las alternati­vas que este acuer
do ofrece.
“Cali­fi­co de excelente la deci­sión de que sea el pueblo el que deci­da 
sobre el futuro del tratado. Aquí tiene un voto tanto el que tiene una 
“piedra” en la mano como el que no. Lo más importante es que es una 
forma de abrir el diálogo”.
No cabe duda de que esto sera un hecho clave e históri­co en la historia 
del país. EKA
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Su utilidad no se limita al área edu­cativa, también es útil en gestión empresarial, medicina nu­clear, 
diseño de co­hetes espaciales, gastro­no­mía lo­cal, cultu­ra y hasta artesanías, en­tre otros. 

Los mapas con­ceptuales con­sisten en represen­tacio­nes gráficas del  
co­no­cimien­to so­bre distin­tos campos o áreas específicas; son muy fáciles 
de construir  y pueden ser utilizados por alumnos de to­das las edades, así 
co­mo por pro­fesio­nales de diferentes disciplinas.

L
a competi­ti­vi­dad del sector empresarial cada vez es 
mayor y más compleja, ante ello, necesi­tamos incorporar 
en nuestro conoci­miento di­ferentes áreas para compren
der lo mejor posi­ble la di­námi­ca del negocio para el que 
laboramos: la economía, las culturas a las que hacemos 
llegar nuestros bienes y servi­cios, la competencia, los 

clientes, proveedores y todos aquellos aspectos admi­nistrati­vos, 
fi­nancieros, mercadológi­cos, entre otros.
Los mapas conceptuales son una herramienta que faci­li­ta la 
comprensión y la transmi­sión de conoci­mientos y pueden ser 
uti­li­zados en los modelos empresariales, desde los bási­cos hasta 
aquellos sumamente complejos. 
El Insti­tute for Human and Machi­ne Cogni­tion (IHMC) 
ha desarrollado el Cmap Tool, un soft­ware que posi­bi­li­ta la 
incorporación a los conceptos del mapa conceptual, de dis
tintos materiales, como por ejemplo: vi­deos, pági­nas web, 
imágenes jpg o GIF, documentos de word u otros mapas 
conceptuales, creando modelos de conoci­miento y consti
tuyendo, un excelente recurso para organi­zar importantes 
canti­dades de conoci­miento e información. 
Los mapas conceptuales consisten en representaciones gráfi
cas del conoci­miento sobre distintos campos o áreas específi­cas; 
son muy fáci­les de construir  y pueden ser uti­li­zados por alumnos de 
todas las edades, así como por profesionales de di­ferentes disci­pli­nas.
El soft­ware Cmap Tool no solo ha si­do uti­li­zado en el área educati­va, 
si­no también ha si­do útil para capturar y representar conoci­mientos 
tan di­versos como: gestión empresarial, medi­ci­na nuclear, predicción 
del tiempo, análi­sis de imagi­nes vía satéli­te, diagnosis de equi­pos elec
tróni­cos, análi­sis de terreno, di­seño de cohetes espaciales, gastronomía 
local, cultura y hasta artesanías. 

Un reto: captu­ra co­no­cimien­to de expertos
Otra bondad de esta herramienta es que puede ser un medio para cap
turar conoci­miento de los empleados, que en la actuali­dad es uno de 
los acti­vos más valiosos de las organi­zaciones. 
Las compañías confían en el conoci­miento de sus expertos para tener 
éxi­to, sin embargo, ese “conoci­miento experiencial”, táci­to, se compar
te raras veces con otros empleados y , en la mayoría de los casos ese 
acti­vo fundamental se pierde cuando, esos empleados clave, se jubi­lan, 

cambian de trabajo, o fallecen. Al capturar este conoci­miento clave 
de los expertos por medio del soft­ware Cmap Tool, no solo se logra 
conservarlo, si­no también poder compartirlo al resto de la organi­za
ción y puede ser uti­li­zado como parte de la inducción para los nuevos 
empleados.

A dispo­sición de to­dos
El Insti­tute for Human and Machi­ne Cogni­tion (IHMC) es un insti
tuto de investi­gación sin fi­nes de lucro, al cual le interesa aprovechar 
lo que sabemos los humanos para hacer máqui­nas y sistemas que apo
yen y simpli­fi­quen la vi­da, tal y como lo es el soft­ware Cmap Tool. 
Es por ello que el soft­ware Cmap Tool se puede obtener de manera 
gratui­ta en el si­tio www.ihmc.us Son muchas las personas que lo  
uti­li­zan, en el IHMC se registran unas 30 mil descargas del programa 
cada mes. EKA

TECNOLOGÍA

Cmap Tool

Herramien­ta de alto calibre
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R
euniones, entrega de informes, 
revi­sión de presupuestos, capaci­ta
ciones, correos electróni­cos…¡to
do a la vez! ¿Verdad que en esos 
momentos de estrés dan ganas  
de salir volando?… Pues ¿qué pen

saría si hoy usted tuviera la oportuni­dad de  
volar?… y no metafóri­camente.
En nuestro país, muy cerca del Área Metropo
li­tana, específi­camente en Caldera, existe la 
posi­bi­li­dad de disfrutar una experiencia úni­ca: 
hacer vuelos de parapente. 
El “Parapente” o “paracaídas de pendiente” 
desciende di­rectamente de los paracaídas, con 
éste se despega de una pendiente en la que 
el pi­loto corre para salir volando. La persona 
puede elevarse por si misma de 3000 a 3500 
metros sobre ni­vel del mar en el verano y de 
2000 a 2500 en invierno; en defi­ni­ti­va, es el 
deporte indi­cado para li­berar estrés y dejar fluir 
li­bremente la adrenali­na.
Su prácti­ca, que data de comienzos de la déca
da de los 80, depende del viento, las termales y 
corrientes de ai­re ascendentes (burbujas de ai­re 
caliente que emanan de la tierra y forman las 
nubes)  y de la habi­li­dad del pi­loto para volar 
y surcar los cielos. 
Para practi­carlo se requiere de un equi­po de 
vuelo ultrali­gero, que puede llevarse dentro de 
una mochi­la junto con un arnés, un paracaídas 

de emergencia y un casco. 

Experien­cia única
La pasión por este deporte de aventura fre
cuentemente se ini­cia con un vuelo tandem, 
que consiste en un vuelo donde el pasajero es 
acompañado por un pi­loto experto certi­fi­cado, 
así, el acompañante solo se dedi­ca a contemplar 
la belleza del pai­saje y experi­mentar de manera 
intensa la li­bertad de volar. Para esto no hay 
necesi­dad de curso previo alguno. El parapente 
es di­ri­gi­do por el pi­loto, quien al fi­nal devuelve 
al pasajero seguro a tierra. 
Personas con deseos de alcanzar lo imposi­ble, 
destacarse y sentirse li­bres son los indi­cados 
para aventurarse en el parapente. “Aprender es 
relati­vamente fácil, se requiere concentración, 
constancia y grandes deseos de volar”, indi­ca 
el instructor Mi­guel Ángel Dib Bertrán, de la  
Escuela de Parapente, DEDALOS FUN & 
SPORT.

Apren­der el arte de vo­lar
El vuelo en parapente resulta muy senci­llo, 
mucho más que hacerlo en planeador o en ala 
"Delta", incluso es posi­ble volar sólo con unas 
horas de aprendi­zaje, pero lo aconsejable es 
dejarle esa parte a los expertos. “Nos apasiona 
enseñar parapente, si es importante que el apren
diz tenga un buen conoci­miento de la aerología 

antes de emprender un vuelo”, señala Dip. 
Lo pri­mero que se debe tomar en cuenta a la 
hora de comenzar en este deporte, es seleccio
nar un si­to que reúna los requi­si­tos míni­mos 
para el aprendi­zaje sin tomar riesgos; tales  
como una ladera o pendiente muy suave 
con viento de frente, sin obstáculos, bastante 
amplia y por supuesto, con la asesoría de un 
experto. En este lugar, se ini­cia un proceso de 
fami­liari­zación con el equi­po en tierra pri­mero,  
para luego poder domi­narlo en el ai­re, a esta  
fase, es lo que se le denomi­na el "carreteo" o  
"inflado ini­cial del ala". 
Una vez domi­nada esta etapa, el alumno estará 
en la perfecta capaci­dad de emprender su pri
mer vuelo solo, ya que podrá domi­nar el equi
po en el ai­re como lo hi­zo en tierra. El vuelo 
debe ser reali­zado en una pequeña coli­na, don
de exista en su parte inferior un amplio espacio 
para aterri­zar sin ningún ti­po de obstáculos  
(árboles, carros, postes de luz, etc.). 
“La experiencia muestra que quien incursiona 
en este deporte, se convierte en un volador apa
sionado, casi que es imposi­ble salir, ya que el 
vuelo es sumamente adicti­vo y lleno de endorfi
nas”, agrega el instructor Mi­guel Dib. 
Si desea más información de la Escuela de Para
pente DEDALOS FUN & SPORT, puede 
llamar al 842-9644 o ingresar al si­tio 
www.dedalos.parapente-costa-ri­ca.org  EKA

Perso­nas con deseos de alcan­zar lo impo­sible, destacarse y sen­tirse libres son los in­dicados para aven­tu­rarse en el parapen­te.

Pa­ra­pente de aven­tu­ra

“La experien­cia muestra que quien in­cursio­na en este deporte, se 
con­vierte en un vo­lador apasio­nado”.



CLASIFICADOS
EMPRESA	 Teléfono	   Fax

AUTOS		
Agencia Datsun........................................................................290-0505.......... 231-7083
Autos Automotriz.....................................................................257-8000.......... 257-6952
Autos Honda-Faco...................................................................257-6911.......... 233-0038
Autos Renault..........................................................................290-1209.......... 232-6791
Purdy Motor............................................................................287-4100.......... 255-0947
Suzuki-Vetrasa.........................................................................242-7000.......... 290-2222
Taller Romero Fournier...........................................................290-2626.......... 231-3139

BANCOS		
Banca Promérica......................................................................296-4848.......... 290-7521
Banco Banex............................................................................287-1000.......... 287-1020
Banco Central de Costa Rica...................................................243-3333.......... 243-4545
Banco Citibank........................................................................201-0800.......... 201-8311
Banco Crédito Agrícola de Cartago..........................................550-0202.......... 550-0641
Banco Cuscatlán......................................................................299-0299.......... 296-0026
Banco de Costa Rica................................................................287-9088.......... 233-1458
BaC San José...........................................................................295-9595.......... 222-8208
Banco Hipotecario de la Vivienda............................................253-0233.......... 224-2953
Banco Improsa.........................................................................257-0689.......... 223-7319
Banco Interamericano de Desarrollo........................................233-3244.......... 233-1840
Banco Interfín..........................................................................210-4000.......... 210-4510
Banco Internacional de Costa Rica...........................................243-1000.......... 257-2378
Banco Nacional........................................................................212-2000.......... 255-3067
Banco Popular..........................................................................257-5797.......... 255-1966
Banco Uno ..............................................................................291-4001.......... 291-4949
Scotiabank...............................................................................287-8743.......... 223-6328

CAPACITACION Y CONSULTORIA		
Fundes.....................................................................................234-6359.......... 234-6837
Seminarios de Capacitación Revista Apetito.............................520-0070.......... 520-0047

COMUNICACIONES		
Language Line Services.............................................................293-4208.......... 293-4302
Racsa........................................................................................287-0087.......... 287-0508
Supra Telecom.........................................................................293-1000.......... 293-0955
Sykes........................................................................................293-2333.......... 293-4724
TTS.........................................................................................226-7921.......... 226-8439

CONSULTORES RECURSOS HUMANOS		
Adecco.....................................................................................256-1169.......... 222-9749
Aporta Solutions......................................................................290-2214.......... 296-1972
Career Transitions....................................................................296-5436.......... 296-5483
Doris Peters & Asoc.................................................................283-0544.......... 280-4898
Grupo Meta Consultores.........................................................290-5124.......... 290-4613
Human Perspectives Int HPI S.A.............................................290-3100.......... 291-3197
KPMG.....................................................................................240-3232.......... 204-3131
Manpower................................................................................280-2008.......... 280-1792
MRI Network..........................................................................228-3090.......... 228-7036
www.mricostarica.com
Multivex...................................................................................290-2430.......... 290-2435
PriceWaterhouseCoopers.........................................................224-1555.......... 253-4053
Thomas International..............................................................232-1037.......... 232-1097

EDITORIALES		
Editorial Edisa..........................................................................234-7634.......... 234-2206

EDUCACION		
INCAE....................................................................................437-2340.......... 433-9045
UCIMED................................................................................296-3944.......... 231-4368
Ulacit.......................................................................................257-5767.......... 222-4542

Universidad Fidelitas................................................................253-0262.......... 283-2186
Universidad Hispanoamericana................................................241-9090.......... 241-9090
Universidad Interamericana.....................................................261-4242.......... 261-3212

EQUiPO PREMIUM		
Keith y Ramírez.......................................................................221-1111.......... 223-2873

FINANCIERAS		
Corporación Financiera Miravalles...........................................299-4000.......... 256-9722
Financiera Acobo.....................................................................256-3122.......... 222-5809
Financiera Brunca....................................................................253-7282.......... 253-0132
Financiera Desyfin...................................................................224-8408.......... 248-1222
Financiera Servimás..................................................................210-8100.......... 220-0980
Financiera Trisan.....................................................................220-2900.......... 231-2828	

FONDOS DE INVERSION		
BCR Fondos de Inversión........................................................287-9080.......... 255-1236
BN Sociedad de Fondos de Inversión......................................258-5558.......... 258-5431
Grupo Sama.............................................................................296-7070.......... 220-1809
Interfin Fondos de Inversión....................................................210-4000.......... 210-4560

IDIOMAS		
Centro Cultural Costarricense Norteamericano............................207-7500.......... 224-1480
Centro de Idiomas Berlitz........................................................204-7501.......... 204-7444
Instituto Latinoamericano de Idiomas......................................233-2546.......... 233-2546
Intensa.....................................................................................281-1818.......... 253-4337
Universal de Idiomas................................................................257-0441.......... 223-9917

INDUSTRIA		
British American Tobacco........................................................208-3838.......... 208-3810
Bticino.....................................................................................298-5600.......... 239-0472
Procter & Gamble...................................................................204-7060.......... 204-7600

OFICINA DE MERCADEO EXTERNO		
Grupo Glomo AP S.A..............................................................225-4606.......... 280-3029

Parques y Jardines
Carlos R. Nanne  E..................................................................228-1601.......... 389-5150

Revistas BUSINESS TO BUSINESS
Apetito, la Revista para Hoteles y Restaurantes........................520-0070.......... 520-0047 
Receta M, la Revista para Doctores y Farmacias.......................520-0070.......... 520-0047
EKA, la Revista Empresarial.....................................................520-0070.......... 520-0047
TYT, la Revista Ferretera.........................................................520-0070.......... 520-0047

Rotulación / Impresión digital
JC Rótulos...............................................................................271-0400.......... 271-0398

SEGURIDAD		
ADT........................................................................................257-7374.......... 257-1234
Coorporación JISA Los Centinelas..................................................223-9080.............221-3316
Lo Jack.....................................................................................231-6036.......... 231-6867
Securicor..................................................................................257-4138.......... 233-9095
Seguridad USI..........................................................................245-3422.......... 285-6744

SERVICIOS		

Guía de Proveedores

Aquí los empresarios encuentran ideas y soluciones para  
incrementar su producti­vi­dad, bajar costos y ser más  
competi­ti­vos. Información: Tel. 520-0070 



Andrés Víquez, Ge­rente de Alde­sa Puesto 
de Bolsa justi­fi­ca lo anterior con la gestión de 
gobierno y de país, que ha si­do capaz de avan
zar de forma deci­di­da en materia de reformas 
económi­cas, una mayor li­qui­dez de su deuda 
externa y una tasa promedio anual de expansión 
del PIB, para los últi­mos cuatro años del orden 
del 6,25%. 
“Los períodos en los que puntos o segmentos 
de la curva de rendi­mientos de Panamá ha 
estado por enci­ma o ali­neados con su si­mi­lar 
costarri­cense, no han si­do abundantes y podrían 
resultar más de coyunturas de mercado de cor
ta duración que a cambios en la preferencia o  
apeti­to del mercado”, señala.
“Los inversores prefieren a Costa Ri­ca que 
a Panamá, pues obtienen un mejor balance 
entre riesgo y rendi­miento. La economía ti­ca 
y la panameña para el año 2006 presentan 
ciertos paralelismos: creci­miento real de la eco
nomía signi­fi­cati­vo, equi­li­brio en las fi­nanzas 
públi­cas y afluencia de inversión extranjera; 
sin embargo, una de las princi­pales preocupa
ciones en torno al veci­no del sur es la existen
cia de una razón deuda públi­ca frente al PIB, 
cercana al 60%, frente al 51% para Costa  
Ri­ca”, agrega Víquez.
Para Luis Javier Delgado, Investigador del 
Grupo Financie­ro ACO­BO, el acercamiento 
de las curvas de deuda externa de ambos países 
se ha dado, gracias a un descenso más marca
do en los rendi­mientos de los bonos de Costa 
Ri­ca que los de Panamá, “el que en algunos 
casos es el doble, específi­camente en el caso 
de los venci­mientos de 2011 y 2012. Por otro 
lado, es di­fernte con el bono que vence en el 
2008, porque contrario a lo que se aprecia 
normalmente, el rendi­miento que ofrecen los 
bonos panameños se ha incrementado”.

“Entre los factores que se podrían identi­fi­car 
como responsables de esta si­tuación están un 
control más estricto en las fi­nanzas públi­cas, 
que ha restringi­do la canti­dad de papel disponi
ble en el mercado, para una demanda creciente 
por parte de los inversionistas insti­tucionales 
e indi­vi­duales; una mayor entrada de capi­tales 
externos para invertir en colones y aprove
char un premio por invertir en esta moneda 
que hasta hace poco existía. Esto a su vez, ha 
ocasionando presiones a los rendi­mientos de 
instrumentos emi­ti­dos por el mismo gobierno 
pero en moneda extranjera, deparando en el 
fenómeno ya comentado, de una mayor baja 
de los rendi­mientos de bonos costarri­censes”, 
señaló Delgado.
Melvin Garita, Analista de Lafise Valores 
responde que “la curva soberana en dólares 
de Panamá se encuentra por enci­ma de la 
costarri­cense para esos plazos, bási­camente 
por el rendi­miento del título panameño que 
vence el 22/Abr/2008, el que mantiene un 
rendi­miento incluso mayor al bono panameño 
en dólares que vence el 23/Jul/2012, lo que 
indi­ca que bási­camente se debe a una malfor
mación del precio del de Panamá en el 2008.  
Este título es bastante ilíqui­do, ya que una 
gran proporción del mismo se encuentra en 
tesorerías o inversionistas que lo mantendrán a 
su venci­miento”. 
Gari­ta consi­dera que es común que estos títulos 
en mercados poco desarrollados se encuentren 
fuera de curva. “Para el caso costarri­cense 
la li­qui­dez actual del sistema bursátil hace 
una negociación mucho más acti­va de títu
los valores, asi­mismo, está el hecho de que  
nuestro sistema bursátil es mucho más desa
rrollado que el panameño, por lo que se  
presenta una mejor formación de precios”. EKA

FORO

¿Por qué la curva so­berana 
de Costa Rica es algu­nas veces 
menor que la de Panamá?

An­drés Víquez

Luis Javier Delgado

“Los in­verso­res prefieren a Costa Rica que a  
Panamá pues obtienen un mejor balan­ce en­tre 
riesgo y ren­dimien­to. Una de las prin­cipales 
preo­cu­pacio­nes en torno al vecino del sur es  
la  deu­da pú­blica fren­te al PIB, cercana al 60%, 
fren­te al 51% para Costa Rica”. Ádres Viquez.
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Si tradicio­nalmen­te las in­versio­nes en bo­nos de deu­da externa del Go­bierno de 
Costa Rica han ofrecido compen­sacio­nes por riesgo su­perio­res a las de los títu­los 
valo­res de Panamá, ¿por qué se da esta situación, co­mo en el perío­do 2007-2011?




