Ranking de Hospitales y Clinicas
Especial de Estética

Economia no se dolarizara
LA REVBT’A\)W%M PRE&’%E@}';] Expectativas empresariales para el 2008

Segtin Bernal Aragén, Director General del Hospital Clinica Biblica, el crecimiento de sus utilidades
en el 2007 les permitié dedicar $600 millones —un tercio del total- en programas de ayuda social.
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El orgullo de los costarricenses es tener el
Centro de Especialidades Médicas mas grande
de Centroamérica y ser el Centro de Referencia
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Nuestro liderazgo radica en serel:
« Unico Hospital en Costa Rica Acreditado en procesos

de calidad por el Ministerio de Salud
* Mejor Centro Hospitalario de Centroamérica

« Unico Hospital en Costa Rica con tres torres
de consultorios médicos

* Hospital con un Cuerpo Médico de mas de 500
especialistas credendializados

Culminamos un aio de grandes éxitos, con la inauguracion de las Torre

en tygismo de salud mas importante de la region.
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s Lider en Innovacion, Tecnologia, Excelendia,
Calidad y Servicio

» Hospital con los mas altos Estandares Nacionales

e Internacionales en Calidad y Seguridad
del paciente

SAN JOSE

Los mejores espedialistas, los mejores equipos, el mejor hospital. - C I M A
Central telefonica: 208-1000 - Torre I: 208-1700 - Torres [l y [11: 208-8000 »~alb ®

CENTRO INTERNACHONAL DE MEDICINA

s Médicas 11y Il

El Hospital CIMA
San José afianzo su
liderazgo y calidad
durante el 2007

El anoc que recién concluyég fue de
grandes éxitos para el Hospital CIMA
San José, ya que se consolidé como el
Centro de Especialidades Médicas mas
grande de Centroamérica y el Centro de
Recomendacién de turismo médico
mas importante de la region.

Desde su fundacion hace ya casi ocho anos el
crecimiento del CIMA se ha dado de forma
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continua; tiempo que le ha servido para ganar
un excelente prestigio en Costa Rica y toda la
region latinoamericana. No en vano es el
unico hospital del pais acreditado en
procesos de calidad por el Ministerio de
Salud de Costa Rica, y que se guia por los mas
altos estandares de calidad, seguridad del
paciente y servicio.

Ademds es el dnico hospital del pais que
forma parte de una cadena internacional de
hospitales, la Corporacion CIMA, con sede
en Dallas Texas y filiales en México y Brasil,
para un total de diez hospitales lideres en
cada lugar donde operan.

El Hospital CIMA ha estado a la vanguardia
de la medicina centroamericana, es asi
como afio a afo introduce la tecnologia
mas avanzada para tratar los diferentes

padecimientos. Durante el 2007 adquirid
novedosos equipos para el diagndstico y
tratamiento de enfermedades en las areas
de gastroenterologia, neurocirugia,
cardiologia, vascular periférico, urologia y la
especialidad de fisioterapia, entre otros.

Por el compromise de querer brindar
siempre lo mejor, el Hospital es pionero en
tecnologia ric invasiva, cirugias
ambulatorias y complejas para tratar
distintos padecimientos, asi como atencion
personalizada para el paciente y su familia,

Debido a la ocupacion del 100% de sus
quirdfanos y habitaciones, en el 2008 se
inauguraran cuatro nuevas salas de cirugia
integradas e inteligentes, ¥ un nuevo piso
de hospitalizacion  con  habitaciones
estandar, suite y zonas VIP,
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CIMA San José forma parte de la mayor cadena
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internacional de hospitales en América Latina

TECNOLOGIA

Reconocidos por contar con tecnologia de
punta para el diagnéstico y tratamiento de
enfermedades complejas, en mds de 60
especialidades.

Prestigio en Neurocirugia, Urologia,
Vascular Periférico, Ortopedia, Cirugia
Estética, Meonatologia, Oncologia,
Ginecoobstetricia, Psiquiatria, Cardiologia,
Diagnostico por Imagenes, Fisioterapia y
Rehabilitacion; ademas, Unidades de
Cuidados Intensivos: Médicos y Quinirgicos
de Adultos, Coronaria y Neonatal.

LIDERAZGO

Elevamos el nivel de los servicios médicos
en Centroameérica.

Posicionamos a Costa Rica como el
destino mas seguro para el turismo de
salud.

Prestigio en la prevencion y tratamiento
de enfermedades complejas.

EXCELENCIA

Calidad humana y atencion
personalizada

Disenado y construido con los mas altos
estandares internacionales para
edificaciones hospitalarias,

Planta fisica, plataforma tecnoldgica y
sisternas de respaldo, a la altura de los
mejores hospitales de Estados Unidos y
Europa.
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La primera linea aérea de México.

Mexicana de Aviacion inicio operaciones hace 86 aiios por lo que es la cuarta
aerolinea con mads tradicion en el mundo.

Actualmente es la linea aérea con mayor cobertura interna-
cional de México y lider en transportacion entre México y
Estados Unidos. Desde el centro de operacién en el Aero-
puerto Internacional de la Ciudad de México sirve alrededor
de 50 destinos: Norteamérica, Centro, Sudamérica y el Cari-
be. Sus acuerdos de cédigo compartido con importantes ae-
rolineas en el mundo representan para sus pasajeros grandes
beneficios en la acumulacién y redencién de millas, acceso a
Salones Ejecutivos, amplias posibilidades de conexién y ho-
rarios coordinados con una extensa red de rutas que cubren
gran parte del mundo.

El contar con una de las flotas mas moderna del mundo le ha
permitido sustentar uno de los niveles mas altos de puntuali-
dad. Mexicana cuenta con la mejor Base de Mantenimiento
en América Latina.

Mexicana se ha distinguido siempre por ser una empresa
que esta a la vanguardia. Inaugurando rutas internaciona-
les, creando una base de mantenimiento para que su flota
esté siempre en 6ptimas condiciones, contando con todos
los avances en la tecnologia aerondutica y estableciendo
centros de capacitacién permanente para su personal.

En julio de 2005 Mexicana de Aviacién lanzé su aerolinea
de bajo costo Click Mexicana, la cual actualmente ofrece 26
rutas con tarifas muy atractivas.

Premios y Certificaciones

* Mejor aerolinea

* Mejor Pagina Web

* Mejor Business Class

e Premio Global Traveler como la ‘Mejor Linea Aérea de
México’

* World Travel Awards en la regién de México y Latinoamé-
rica

e Certificacién IOSA del Programa de Seguridad Operacional
de la IATA

¢ Refrendo por tercera ocasion de la certificacion “Industria
Limpia” otorgado por parte de la Procuraduria de Protec-
cion al Ambiente.

® Premio como “Mejor Linea Aérea Nacional en el 2007”
otorgado por undécima ocasién consecutiva por prestado-
res y usuarios de servicios de Convenciones.

El 13 de diciembre de 1977, inaugura su ruta a San José€,
Costa Rica, es decir hace 30 afios, un vuelo diario de for-
ma ininterrumpida hacia la Ciudad de México, utilizando el
equipo Boeing 320, estrechando alin mas los lazos de amis-
tad que siempre han existido entre México y este pais.

Durante este tiempo Mexicana en Costa Rica se ha consoli-
dado por sus productos, puntualidad, mejor horario, exce-
lente servicio, y por tener la flota mas moderna. Recibiendo
siempre el apoyo de todos sus amigos de la Embajada de
México, las agencias de viajes, agencias mayoristas, hotele-
ros y en general de todo el medio turistico.

El 05 Octubre del 2007 brinda un segundo vuelo a México y
a dos nuevos destinos Panama y Guatemala, los dias Viernes,
Sabado y Domingo. Utilizando el equipo Boeing 320

Airbus 320-200

Capacidad: 150 asientos, 12 de Clase Ejecutiva y 138 en Cla-
se Turista. Corto-mediano alcance.

Fabricante: Airbus Industrie

Alcance: 4,100 Km..

Tripulacién: 2 pilotos y 5 sobrecargos

Velocidad: 830 Km/h, 520 mph

Airbus 319-200

Capacidad: 120 asientos, 12 de Clase Ejecutiva y 108 en Cla-
se Turista. Mediano alcance.

Fabricante: Airbus Industrie

Alcance: 1,900 Km..

Tripulacién: 2 pilotos y 5 sobrecargos

Velocidad: 890 Km/h, 550 mph

# Vuelo Ruta
386 San José - México
382 San José - México

Salida Llegada
7:05am 10:00am
04:05pm 08:50pm

# Vuelo Ruta
383 México - San José
387 México - San José

Salida Llegada
06:40am 11:05a.m
8:00pm 11:00pm
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Sr. Robert Mora,
Gerente General de Mexicana.

Para mayor informacién consulte a su agencia de viajes o llame a nuestras oficinas al (506) 295-6969
Edificio Torre Mercedes, Primer Piso, calle 24, Paseo Coldn.
www.mexicana.com

Solo Mexicana tiene
la Clase Ejecutiva que mereces.

Ascenso saliendo de Costa Rica:

Ciudad de Mexico ¢ 14 29 usp
Republica Mexicana $ 1 83 7S usp

315 uso

+420 vso
s 2 59 usp

Compra tu ascenso para volar en la mejor Clase Ejecutiva de Latinocameérica 24 horas
antes de la salida de tu vuelo y aprovecha estas excelentes tarifas.

Estados Unidos

Canada
v Sudameérica*

Buenos Aires

Consulte a su agencia de viajes preferida o llame a nuestras oficinas: 295 6969 / 442 0422
Visite nuestra pagina web: www.mexicana.com

vl

g CLASE EJECUTIVA
/ MEXICANA M

*‘Excepto Buenos Aires. Aplica solo en vuelos operados por Mexicana. Aplica con cualguier boleto con tarifa.
Se cotorgara el ascenso en clase "D Los cargos aplican por cada vuelo. Las tarifas incluyen el impuesto del 5% de ICT.
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TODO LIDER
BUSCA OTRO LIDER.

Por eso los que buscan lo mejor para sus inversiones, estan aqui.

10 En Accion |
En BN Valores estamos consolidados como el

12 Gerencia puesto de bolsa nimero uno del pas.

3 aspectos claves que hacen crecer un .

producto en el mercado Hemos marcado la pauta en tecnologia con

herramientas como el Web Ticker, que le permite a
34 Foro nuestros clientes conocer en linea la informacion
¢Cudles son las expectativas del sector bursatil del mercado costarricense en tiempo real.
empresarial para el aio 20087 Ademds brindamos opciones de inversion de
acuerdo con el perfil de cada cliente, para ello
contamos con un equipo profesional altamente
capacitado y experimentado.

25 Seccion Desyfin Contactenos y empiece a

26 Portafolio de inversiones disfrutar resultados.

24 Ecoanalisis
La economia no se va a dolarizar

Asi lo aseguré Francisco de Paula Gutiérrez,
Presidente del Banco Central, durante el alti-
mo Programa de Actualizacién Econémica de
Ecoandlisis del 2007.

N

BANCO NACIONAL
Somos el Puesto de Bolsa Lider.

@
PN rresto de Bolse |

14 Ranking
de Hospitales y Clinicas.

Los hospitales y clinicas privadas que han
ganado terreno en este sector. Encuentre tam-
bién en el ranking, informacién relevante sobre

las estrategias de competencia que mantienen
estas empresas.

20 Especial de Estética

Cada turista que ingresa al pais para realizarse
algin tipo de cirugfa, genera al menos entre $2

mil y $3 mil entre gastos médicos y hospedaje.

EKA es una publicacién especializada en economia y negocios que circula entre las empresas de Costa Rica. Utilizada por ejecutivos y empresarios de

. . L, . . ., .. , L, . L, - |
todos los sectores productivos, EKA es fuente de informacién util para la direccién y toma de decisiones, asi como de la temdtica politica y econémica
que concierne al sector empresarial y financiero del pais. Encuentre en ekaenlinea.com gran cantidad de articulos e informacién de consulta.

1) 4

De acuerdo con el articulo 13 de la Ley 7732, la autorizacion para realizar oferta publica no implica calificacion sobre la bondad de la emision ni la solvencia del emisor o intermediario

A - W/

y
Barrio Tournon. Tel. (506) 287-4545 / Fax: (506) 258-9739
Apdo. 5339-1000 San José, Costa Rica
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sQué le pudieron haber pedido a Santa Clause los empresarios en Costa
Rica? Estoy segura que una buena parte de ellos incluyé en su carta un
“tipo de cambio fijo”, que le de confianza a todos los inversionistas y al no
haber expectativas de devaluacién o revaluacién, que elimine los costos
asociados a la administracién del riesgo cambiario.

Luego de afios acostumbrados a las mini - devaluaciones, donde préctica-
mente existfa total certeza sobre el rumbo que seguiria el tipo de cambio,
habituarse y fijar precios con las Bandas Cambiarias ha sido complicado.
Tal como ha mencionado en mds de una ocasién el Dr. Francisco De Paula
Gutiérrez, Presidente del Banco Central (BCCR), sabemos que el paso que
sigue serd la libre flotacién del precio del délar.

En gran parte, el BCCR sustituyé el régimen cambiario anterior con el
objetivo de poner un freno a los altos niveles de inflacién que tradicional-
mente ha experimentado Costa Rica.

Como es bien conocido, la inflacién es uno de los impuestos mds regresivos

7% |
Directora General
michelle.goddard@eka.net

que existen, pues afecta en mayor proporcion a los extractos mds pobres de Michelle Goddard,
la poblacién.

Por eso, encontrar una manera de disminuir el aumento en los precios era
algo prioritario para las autoridades monetarias. Sin embargo, también
existe otra forma de detener las constantes inflaciones. Me refiero a “la dolarizacién”, que es algo muy distinto a la libre
flotacién del tipo de cambio.

La dolarizacién es la sustitucion de la moneda de un pais por la de cualquier otro, en sus tres funciones: reserva de valor,
unidad de cuenta y medio de pago. En otras palabras, es un instrumento econémico que propone un régimen cambiario fijo
con lo que se pueden mantener precios estables en el corto plazo.

La dolarizacién puede ser de tipo informal, que se da cuando los agentes econémicos se refugian voluntariamente en otra
moneda mds fuerte (como el délar) y la utilizan sin que sea obligatorio, pues no es de curso legal.

En cambio, la dolarizacién oficial se da cuando se sustituye el 100% de la moneda local por la extranjera, de manera que los
precios, salarios y contratos se fijan en la nueva moneda.

Una de las principales consecuencias de esta medida es que el Banco Central deja de existir como ente que emite dinero y
maneja la politica monetaria, pues serfa la Reserva Federal la encargada de hacer esto, ademds de eliminarse la politica cam-
biaria, lo que puede hacer mds vulnerable al pafs ante los shocks externos.

Entre las ventajas de la dolarizacidn, se encuentra la disminucién de la inflacién. Esto debido a que se adopta la inflacién del
pais de origen de la moneda, que al ser el délar estadounidense serfa un inflacién de alrededor del 3%, una de las mds bajas
de América.

Ademds, genera un clima de mayor confianza para los inversionistas, ya que se elimina el riesgo cambiario y las fluctuaciones
abruptas en las tasas de interés, lo que puede redundar en un mayor crecimiento econémico.

También disminuyen los costos de transaccién y existe mayor simplicidad pues habrfa una sola moneda.

Las cuentas claras facilitan los negocios y la certidumbre es una de las cosas que mds valora un empresario. ;No cree usted?
EKA

y & [ - -m
Nuestra proxima edicion |Lerorspesa
Circulacién: 4,000
Edicién: 277 / Mes: Febrero/ Cierre comercial: 21 de Enero Suscripciones

. solicitadas: 2,617
Ranking de Bufetes

EKA la reciben todos los
sEn manos de quiénes dejan las empresas sus asuntos legales? Gerentes  Generales  del

Eka publicard un ranking con la oferta de servicios legales mds importante Ranking empresarial de Las
del pais. 500 de EKA.

Circula en las instalaciones de:

_ o Costa Rica Country Club

Especial de Limpieza Vip Lounge
¢A quién recurrir cuando se dan problemas de limpieza en las empresas? Claly e Cuearda
Conozca las soluciones en este especial. Tndksr: Cllly

Tenis Club
Para anunciarse

- ) Seminarios Ecoandlisis
Christian Alfaro, Asesor Comercial

christian.alfaro@eka.net

Cel.: (506) 356-6871 / Tel: (506) 520-0070

Romero Fournier
Vea la lista de empresas que
recibe EKA en el media kit en

Si usted desea suscribirse GRATIS, puede hacerlo en ckaenlinea.com

www.cekaenlinea.com s llamar al (506) 520-0070 ext. 124.
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BLP Abogados da la bienvenida a tres nuevos Socios y tres nuevos Abogados a su equipo:

Eduardo Calderén Silvia Gamboa
Rafael Manzanares Andrea Gonzalez
Mauricio Salas José Monge

Quienes nos enriquecen con su sélida formacién y experiencia internacional en derecho corporativo,comercio
exterior, desarrollo inmobiliario, derecho financiero, litigio y derecho ambiental.

Ofrecemos a nuestros clientes el talento de nuestro equipo de 40 abogados, dando verdadero valor agregado
alos servicios legales en Costa Rica y el resto de la regién. Una sola firma, una sola vision empresarial.

"Juventud, Energia, Determinacion”
International Financial Law Review 2008

* Centro Empresarial Via Lindora, 4y 5 piso, San José. +Marina Village Los Suefios Resort, Playa Herradura + Plaza Santa Rosa, Liberia.

Abogados

www.blpabogados.com



Keren Pizarro
keren.pizarro@eka.net

Luego de haber pasado un afio 2007 en el que la
economfa crecié mds del 6%, donde se logré la
tan estancada tarea de aprobar el TLC, nos
impresiond la crisis que atravesd el sector inmo-
biliario en los Estados Unidos, continué la pre-
sién de las alzas internacionales en el precio de los
combustibles y vivimos una nueva etapa de la
politica del tipo de cambio, con las bandas y sus
ajustes, nos preguntamos hoy: ;cudles serdn los
retos y cambios que nos esperan para el 2008?

A nivel empresarial, los retos siguen siendo los
mismos: aumentar las ventas, mejorar la comuni-
cacién interna, ser lideres en el mercado, crecer,
posicionar la marca, darle mayor valor agregado
al producto, etc. Pero en cada 4rea que se preten-
da mejorar, el mayor de los retos es poder impri-
mir los valores humanos de responsabilidad, res-
peto, honestidad, compromiso, solidaridad, y
transparencia.

Con la economta y el resto del mundo, sabemos
que un sélo empresario no puede ejercer influen-
cia, pero la suma de los esfuerzos si puede generar
una sinergia que contribuya al bienestar de la
sociedad en la que vivimos. No me refiero sélo al
bienestar generado en una economfa por la
accién de la famosa “mano invisible” de Adam
Smith, sino también la responsabilidad de todos
los ciudadanos en el pago de los impuestos.

El cambio que se avecina, anunciado por el
Ministro de Hacienda, Guillermo Zuiga en el
tltimo seminario de Ecoanilisis del afio pasado,
es la reforma tributaria. De la forma que sea, y
como sea que quede aprobada, el desaffo para
todos es ser responsables, pagar lo que nos corres-
ponde y contribuir con ello al mejoramiento del
pais en que vivimos.

En Eka esperamos que este nuevo afio sea de
éxito para usted, su familia, y sus negocios. Eka
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Hospital Clinica Biblica

Sefiores

Revista EKA
Estimados sefiores:

Con el propésito de aclarar los datos relacionados con nuestras empresas, que fueron
publicados en el ejemplar de su prestigiosa revista del mes de diciembre 2007, en la seccién
del Ranking de las 500 empresas mds importantes del pais; les indico que el nivel de
ingresos que alli se indica, del orden de $10.755 (miles) corresponde tan sélo a los ingre-
sos obtenidos en ese afio por las tres Ferreterfas El Mar; si a eso le sumamos los ingresos
obtenidos por nuestra empresa mayorista Consorcio Ferretero de San José, S.A. (

COFERSA), dicho nivel se ubica en el orden de $20.704 (miles).

Hago la aclaracién anterior, dado que en la publicacién referida se incluye en el reglén
correspondiente tanto a Cofersa como a las Ferreterfas El Mar, para que sus apreciados
lectores cuenten con la informacién correcta y no se genere confusién.

No deseo dejar pasar la oportunidad, para expresarles nuestras mds sinceras felicitaciones
por el contenido, en cuanto a fondo y forma, de su gustada revista.

Atentamente,

José Miguel Rodriguez M.
Gerente Financiero
Cofersa - Ferreterfas El Mar

Estimados sefiores

Revista Eka

Entiendo que el ranking citado en referencia se hizo con base en estimaciones de un origen
que no conocemos.

Nuestra empresa no tiene ninguna objecién en brindarle a EKA los datos correctos y reales
para cualquier publicacién futura.

En cuanto al Afio Fiscal que cerrd el 30 de Septiembre 2007, los datos son los siguien-
tes:

Ingresos totales USD: (al tipo de cambio vigente

30 de septiembre 2007 ) $ 27 642 824.00

Total de Empleados: 249

Con respecto a la actividad principal de la empresa es importante aclarar que no nos califi-
camos como “ferreterfa”, sino que somos una empresa dedicada a las siguientes 4reas:
Mantenimiento Industrial y Automotriz (Capris Técnica).

Diagnéstico Clinico (Capris Médica).

Ambas partes de la empresa conforman una sola razén social.

Sin més por el momento, aprovecho para saludarles muy atentamente,

Werner Ossenbach S.
Presidente

Capris S.A.

(506) 519-5000
(506) 550-1579

En la edicién anterior, ndmero 275, de Diciembre, en el Ranking de las 500 de Eka, se
consigné que el INS reporté un ingreso bruto de 82.430 miles de délares, cuando en
realidad el dato correcto de sus ingresos reportados a Diciembre del 2006, es de 398.310
miles de délares.

El monto que aparecié en el ranking (82.430 miles de $) corresponde a sus utilidades a
setiembre del 2007. En este sentido, a esta institucion le debié corresponder la posicién
ndmero nueve de este ranking.

Ste setlueed.... nuestra freincipal preocupaciin

UN HOSPITAL CON ALTA TECNOLOGIA

| hospital que lo da tod p d
es el hospit qus_ o da todo :uste

Gente dedicada a la gente

En el Hospital Clinica Biblica tenemos la gente y la tecnologia
que hacen la diferencia en un hospital.

El crecimiento y la mejora continua son nuestros aliados, para
brindarle un servicio medico de primera calidad, con lo ultimo
en equipo y las mas modernas instalaciones.

e
[Que tengan salud y paz i y tu familia,
¥ todo lo gue te perienece!

1 Samuel 25:6

www.clinicabiblica.com
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¢Cuales son los 3 aspectos clave

Gilberto Quesada
Director Comercial
Consumo Humano de Pipasa.

La capacidad que cada empresa tenga de investigar
para identificar las necesidades relevantes de los
clientes, es un factor critico para su permanencia en
el largo plazo.

Los productos deben estar disefiados para satisfacer
las necesidades de sus mercados y poder adaptarse
a cambios en las mismas.

La cobertura del producto en la cadena de dis-
tribucién hace una gran diferencia para el crec-
imiento en ventas. Y ademds de la motivacién que
toda fuerza de ventas debe tener, es necesario dot-
arla de herramientas eficaces que faciliten su labor.
Finalmente, la comunicacién. Los atributos del
producto que lo hacen diferente deben resaltarse y
darse a conocer. La fuerza de ventas, los compra-
dores y los consumidores deben ser cubiertos por
este esfuerzo.

Fernando Pérez
Gerente de Ventas
Grupo Pampa.

Es necesario tener conocimiento del mercado en
que se va a competir. Saber quiénes estdn alli y
analizar cémo lo han logrado, para poder aprender
de su experiencia y sacarle provecho.

También hay que tener presente que lo importante
es tener claro a quién se estd dirigiendo el producto,
pues asf se puede dar al consumidor exigente lo que
realmente busca, y de esa forma se evita “disparar a
réfagas” y mds bien se apunta a un blanco directo,
a satisfacer una necesidad.

Y ademds, hay que saber cudnto, cuéndo y con
quién invertir en publicidad, porque dependerd de
cada producto si se requiere de publicidad masiva,
o mds bien sea mejor otro tipo de eventos publici-
tarios, como en el caso de los vinos, donde es mejor
la participacién en ferias con stands y degustaciones
para generar nuevos clientes.

ercado?
= &

Greivin Lopez
Gerente General
Festacro

Que el producto cuente con calidad, que pueda ser
comercializado a un buen precio para lograr su
penetracién en el mercado.

Ademds, es importante contar con un buen poder
de venta que lo haga llegar con éxito al mercado
meta.

Un factor como la presentacion es indispensable,
pues para que sea exitoso debe ser un producto
atractivo. Igualmente, que sea un producto innova-
dor, pues esto facilitard su insercién.

Claro estd que todos estos factores no pueden servir
de nada si antes no se ha elaborado un estudio de
factibilidad, para saber con mds certeza los resulta-
dos que se podrfan obtener con el lanzamiento y si
posteriormente habrd oportunidades de crecimien-
to.
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MONTANA DE FUEGO

HOTEL & SPA

H HOSPITAL
LA CATOLICA

Servicio Medico

Habitaciones acondicionadas para el confort y bienestar del paciente y su acompanante

al estilo de un Hotel 5 estrellas.

Salas de cirugia dotadas con equipos de avanzada, incluyendo Sistema de Flujo Laminar,
extraccion de gases anestésicos, filtros HEPA 99.9%

Unidad de Cuidados Intensivos, provista de sofisticada tecnologia,
disenada para la apropiada atencion del paciente critico.

Ademas:

 Camara Hiperbarica, dnica en Centroamérica, es |a solucion comprobada para acelerar los procesos curativos del
paciente, para el tratamiento del estrés, migrania, cicatrizacion, recuperacion de problemas de la piel y de lesiones deportivas,
asi como también de accidentes de buceo, diabetes, entre otras.

e Servicio de Imagenes Médicas, con equipos de Ultima tecnologia y alta resolucién.

« Atencién de emergencias las 24 horas.

Laboratorio Clinico con la (ltima generacidn de equipos diagndsticos. Servicio a domicilio.

Central telefénica: [506) 246.30.00 | Servicio al cliente: [506) 246.31.17 | Fax: [506) 246.32.44
| Guadalupe, Goicoechea Apdo 3184-1000 San José

servicioalcliente@hospitallacatolico.com | www.hospitallacatolica.com




IDEAS, GENTE & EMPRESAS

Las empresas de salud en Costa Rica, a nivel privado, y propiamente las clinicas y hospitales, viven una fiera competencia por

atraer un mayor nimero de clientes, la mayoria hasa esta estrategia en el mejoramiento continuo de su tecnologia y en hac-

erse con los servicios de personal de calidad.

ndudablemente, esta competencia colabora con el desarrollo del
Sector.
La ventaja competitiva que han encontrado este tipo de nego-
cios en el pafs, es basarse bdsicamente no solo en una buena
oferta de especialistas, sino en encontrar el desarrollo tecnolégi-
co con equipos de vanguardia.
Asi por ejemplo, la mayorfa de clinicas y hospitales que conforman esta
edicién basan su éxito en el sector, al ofrecer servicios médicos apoyados
con tecnologfa de punta.
Al menos, més de la tercera parte de su presupuesto anual, en la mayorfa
de los hospitales privados, estd destinado a la compra de equipos o re-
equipamiento de las principales dreas de la medicina.
Para citar algunos casos, el Hospital Cima, para el siguiente afio tiene
presupuestado invertir una cifra de $4 millones en tecnologfa y probable-
mente, en el futuro, esta cifra de inversién ird en aumento. Igualmente,
el Hospital Clinica Biblica, destina, todos los afios, la tercera parte de sus
utilidades a innovar a base de la tecnologfa.
La diferenciacidn en el sector salud privado estd en poder ofrecerle al
cliente un servicio de calidad, por medio de especialistas altamente cali-
ficados y sobre todo, diagnésticos rdpidos y precisos con base en la tec-
nologfa.

El mercado muestra continuas oportunidades de crecimiento para estas
empresas, aunado a una poblacién que cada vez méds demanda servicios
médicos de calidad y rapidez.

En examen

Para el ranking de los hospitales y clinicas, se tomé en consideracién
solamente aquellos centros que ofrecen el servicio de internamiento, y las
variables que se contemplaron son las que permiten mostrar el esfuerzo
de estas empresas para mejorar su atencién a los clientes.

Como referencia sobre el avance en tecnologfa, se listan los equipos
médicos adquiridos recientemente por cada uno de los centros hospita-
larios. También, de manera informativa, se les consultd si poseen servi-
cios como red inaldmbrica de Internet, cirugfas pldsticas, y si participan
en convenios con otras empresas para la atencion de pacientes.
Propiamente, el ranking fue una ponderacién de varias variables
numéricas consultadas entre los participantes: cantidad de médicos,
enfermeros, habitaciones, salas de cirugfa, pacientes atendidos por mes y
crecimiento en el dltimo afio. Cada una de estas variables fue ordenada
de mayor a menor, y la sumatoria de los resultados de los ranking para
cada hospital, fue el valor que dio el lugar, en el ordenamiento final.

Se presenta también una variable interesante, pero no contemplada en el

ranking, que es la cantidad de enfermer-
0s por paciente, ya que para ciertas
dreas, algunos hospitales tienen mds
personal para atender a quienes requi-
eren mayores cuidados.

Ademds de los hospitales mostrados en
el ranking, se intenté incluir tanto al
Hospital de la Unibe como al Hospital
Clinica Santa Marfa, pero en ambos
casos no accedieron a brindar infor-
macién.

En el caso de Paradise Cosmetic Inn,
esta empresa no es un hospital o clinica,
pero se incluyé su informacién, sin
participar del ranking, porque la misma
es un hotel de recuperacién post-opera-
toria especialmente para cirugfas esté-
ticas, pero funcional para cualquier
turista que viene al pafs a realizarse un
tratamiento quirdrgico y por tanto, en
este lugar puede encontrar los cuidados
de necesarios para una recuperacién
satisfactoria. EKA

Director

Nombre del hospital o clinica  Teléfono o Gerente General

Hospital Clinica Biblica § 522-1000 Bernal Aragon

Hospital Cima San José I 208-1000' Carole Veloso

Hospital La Catoblica I 246-3000' Henry Zamora I
Hospital Clinica Jerusaleml 216-9191' Marvin Garita R. I
Hospital Clinica Santa RitaI 221—6433' Rita Maria Carvajal IArnoIdo Fournier S.I Maquina de anestesiel

Paradise Cosmetic Inn** [ 252-3530 | Radl Cossio del Pino

**En el caso de Paradise Cosmetic Inn no aplicd el ranking ya que éste no es un hospital sino un hotel de atencion especial para postoperatorios
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Jorge Cortés R.

Alberto Lainez V.

Internetenlas Cirugia ~ Convenios
Nombre del dltimo habitaciones plastica con empresas
Director Médico equipo adquirido (siono)  (siono) (siono)
Quirdfano integrado
endoalpha HD

Hugo Villegas Artroscopios

I I
Victor Pérez A. I Angiografo I
I I

Torre de artroscopia

Rosmary Shafer Gimnasio

Cantidad de

enfermeros  Personal de Cantidad
por paciente enfermeria Rk  de médicos

1 x cada 4

1 x cada 4 I 140

ND. || 103
1 | 2
1 x cada 5 I 4

Promedio
Cantidad de pacientes Porcentaje de
Cantidad de de salas atendidos crecimiento

Rk habitaciones Rk  decirugia Rk por mes Rk delaio2007 Rk Promedio
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$4 iIIones E tecnolnga y IIII\II) consultorios
Cima imprimiria
competencia fuerte al sector

Una pronta inversion de $4 millones en tecnologia, un aumento de la capacidad hospitalaria en un 50%, la creacion de 4 quiré-
fanos inteligentes mas, y una proyeccion de consolidar 240 consultorios, forman parte de las estrategias de crecimiento que

tiene el Hospital Cima en Costa Rica.

n el Cima saben que el dinamismo que mantiene el sector a nivel privado es cosa de todos los dias, por eso no hay tiempo siquiera para

« o>
pestafiear” .

Su Director Médico, el Dr. Hugo Villegas, afirma que en este momento el 60% de los pacientes son de tipo quirtrgico y un 40% de
tipo médico. “Contamos con 61 camas en total. En los préximos 4 meses, vamos a estar aumentando la capacidad hospitalaria en un

50%”. Parte de su mercado meta estd enfocado no solo en la comunidad costarricense sino en los expatriados que viven en el pais.
Villegas comenta que ya en la parte de medicina, para que un médico pueda trabajar con ellos, el hospital debe acreditarlo. “En eso,

SOMOS muy rigurosos”.

« ¢Qué diferencia al Cima, por ejemplo de clinicas como la Biblicay
la Catolica?

— En este momento es la seguridad que el paciente tiene de ser atendido
como debe ser, porque no podemos hablar de la parte de tecnologfa
médica porque ésta cambia muy rdpido, pues lo que es nuevo hoy,
probablemente dentro de dos meses puede estar obsoleto.

« ¢En la parte de tecnologia con la inversion de los $4 millones, qué
areas reforzaran mas?

— Sala de operaciones, el 4rea de diagndstico por imdgenes, servicios
clinicos.

« ¢Cuanto ha crecido el Cima en el iiltimo aiio?

— Nuestras cifras internas nos dicen que todos los afios mantenemos un
crecimiento de un 15% 6 20%. Con los datos del Ministerio de Salud
basados en la cantidad de ingresos hospitalarios, hasta el dltimo corte,
tenfamos un 46% de participacién, del mercado nacional a nivel de
medicina privada.

+ ¢Cual es el mejor negocio del Cima: el hospital como tal o Ia parte
de consultorios?

— Es una simbiosis. El hospital ofrece infraestructura y apoyo para los
médicos que estdn en los consultorios. Arrancamos el hospital con 100
consultorios que albergaban 180 médicos. En este momento, estd en
funcionamiento una torre con 70 consultorios mds y préximamente

tendremos otra con otros 70, por lo que vamos a tener alrededor de 240
consultorios, que tendrdn cerca de 400 médicos.

“En este sentido, estarfan con nosotros entre un 6% y 8% de la totalidad
de médicos activos del pais. Nosotros no contratamos médicos, pues la
razén de ser del hospital es la venta de servicios. No tenemos médicos
pagados por el hospital, solo médicos adscritos que proveen y hacen la
compra de servicios del hospital”.

Médicos en fila

El Dr. Villegas asegura que en la torre recién inaugurada, ya tienen todos
los médicos y que para la que estd en construccidn, quedan solamente dos
consultorios sin ocupar. “Por asf decirlo, tenemos una fila de médicos”.

« ¢Entonces, cuanto gana un médico que utiliza el Cima?

— Varfa mucho. Contamos con una enorme cantidad de especialidades,
por lo que las que tienen que ver con cirugifas tienen ingresos mayores.
Algunos médicos podrian estar ganando entre $2 mil y $5 mil mensu-
ales, y hay algunos que ganan bastante mas que eso.

« ¢Qué se hace hien en el sector salud?

— Siento que los esfuerzos que se vienen dando en pro de educar a la
poblacién, por ejemplo, sobre enfermedades como la diabetes y otras
enfermedades, hace que vayamos por un buen camino. Mi recomen-
dacidn es dirigirnos hacia una medicina mds preventiva. EKA

“Todos los aiios el Cima reporta un crecimiento de un 13% 0 20%y ahora
con estas nuevas inversiones esperamos liegar a un 2% en el 2008". Dr.
Hugo Villegas, Director Meédico del Hospital Cima.
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tado en promedio por 15.000 pacientes al mes, el Hospita
Clinica Biblica, manteniendo el norte de sus valores cristia-
nos, ha levantado Ia handera de Ia competitividad y ha deci-
do ser lider en su sector, Sin miedo a la apertura y a la com-
petencia internacional.

Con Ia reciente inversion superior a los $26 millones y visi

En busca de la Nariz Perfecta.

Estética y Funcionalidad de la mano

Uno de los aspectos mds importantes de toda la cara es la nariz. Para muchos especialistas un programa de cirugia pldstica no
estaria completo sin ofrecer una rinoplastia completa. Pero lo mds importante es que no solamente sirve para efectos estéticos,
sino que también puede ayudar a pacientes que sufren de problemas al respirar. Aunque no se puede garantizar la nariz perfecta
la Cirugia Estética-Funcional de la nariz pretende unir ambos objetivos.

esde la fundacién de la Clinica Biblica en 1929, la familia
Strachan, misioneros cristianos norteamericanos, radicados en
Costa Rica, impulsaron una institucién que brindara servicios de

salud a las personas que lo pudieran pagar, pero que también
sirviera de alternativa en salud para aquellos de menos recursos.
Bernal Aragdn, Director General de la institucién, indicé que
esta vision inicial es todavia hoy su norte, por eso el Hospital Clinica Biblica estd
orientado al cumplimiento de 3 fines:
1. Usar las utilidades para invertir en el crecimiento y accién social de la Clinica, y
nunca para la devolucién a los asociados.
2. Mantener los programas sociales en favor de las clases mds pobres y apoyo a
pacientes de escasos recursos; y
3. Mantener los principios y valores cristianos.

- Pero ¢todo eso se puede lograr hajo el marco del cristianismo?

Asi es. En la actualidad hay alrededor de 20 socios, entre pastores y profesionales F

cristianos que aunque pertenecen a la asamblea de socios, no perciben ninguna dieta
o salario por su funcién.

El Hospital Clinica Biblica estd representado legalmente por la Asociacién de
Servicios Médicos Costarricense, Asemeco. La estructura de gobierno que se maneja,
permite que las decisiones se tomen con base en criterios formados en informacién
de primera mano. El gobierno comprende: 5 direcciones operativas que reportan a la
Direccién General, el Director General que responde al Consejo Asesor, y éste a su
vez reporta a la Junta Directiva, que es la representante de la Asamblea General.

- ¢No importan las utilidades?

S importan, y mucho. Con las utilidades es que busca el crecimiento y la mejora en
la competitividad, ya que las mismas son repartidas asf: 1/3 para re-equipamiento del
hospital; 1/3 para cubrir el financiamiento bancario, que es el que ha permitido, en
parte el crecimiento en infraestructura; y 1/3 para fortalecer programas sociales y crear
nuevos programas de apoyo en otras regiones del pafs. En el 2007, por ejemplo, la
inversién en programas sociales fue de $600 millones de ddlares.

- ¢Como crecer?

En nuestro caso hemos invertido fuertemente en los tltimos 4 afios en la infraestruc-
tura que hoy vemos y eso nos ha llevado a un aumento sostenido durante estos afios
de alrededor del 25% anual. La inversidn total supera ya los $26 millones de délares,
de los cuales $16 millones fueron obtenidos mediante financiamiento bancario, por
lo que el resto fue inversién de las ganancias recibidas. Asi que, por el compromiso
bancario y porque seguimos buscando aumentar la calidad en la atencién, seguimos
en la busqueda de nuevos nichos de mercado, para aprovechar al mdximo la capacidad
instalada y seguir creciendo.

- ¢Como aseguran calidad a sus clientes?

Tenemos contrato con una firma consultora que nos evaltia mensualmente, mediante
una entrevista entre los clientes. Adicional a ello, ocasionalmente contratamos a otra
firma encuestadora para que nos compare con el resto del mercado. Esto nos ayuda a
tomar decisiones que nos llevan a mejorar la calidad de nuestros servicios.

Aragén agrega que en este momento se encuentran en la fase final, luego de 2 afios
de verificaciones, para recibir la acreditacién de calidad del Join Commission
International. Exa
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Bernal Aragon, Director General del
Hospital Clinica Biblica logré ingresos
en el 2007 superiores a los $37 millones
de délares. Ain asi, 1as utilidades no
seran repartidas, sino reinvertidas para
crecimiento de la empresa y ayudas
sociales.

El Dr. Max Guth, Especialista en Otorrinolaringologia, Cirugia de
Cabeza y Cuello, destaca la importancia de lograr una nariz no
solamente que se vea bien sino que funcione perfectamente.

El Dr. Guth es graduado con honores de la Universidad de Costa
Rica, con estudios en la Universidad de Harvard, donde enfatiza
su labor en pediatria, oido, senos paranasales y diagnéstico por
imagenes. Ademas realiz6 cursos anuales especializados en laser
en New York, Cirugia Estética Nasal (Academia Americana de
Cirugia Estética Facial), Cirugia Endoscépica de Senos Parana-
sales ( Pennsylvannia), Microcirugia de oido (Dallas) ademas de
pasantia en la Universidad de Minnesota donde realiz6 estudios
de cirugia de la nariz y senos paranasales que incluia la parte
estética. Fue profesor de la Universidad de Costa Rica, UCIMED
y la U. I. A., ademas de ser profesor de posgrado del Hospital
Calderén Guardia.

El Dr. Guth sefiala que antes de una cirugia estética de nariz
debe hacerse una revisién sobre su funcionalidad para evitar que
la cirugia empeore o cree un problema respiratorio al paciente.
Mas que un filtro de aire al respirar, la nariz limpia, humidifica
y calienta el aire que entra a nuestro cuerpo. Es una cavidad
compleja mas alla de lo que vemos por fuera, por lo que si no se
tiene en consideracién los aspectos estructurales y funcionales

e
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el paciente posiblemente tendra un mal resultado a mediano o
largo plazo.

En su consultorio atiende a nifios y adultos que presenten trastor-
nos del oido, nariz, senos paranasales y garganta. Algunos trans-
tornos frecuentes que trata son la obstruccién de la respiracién
nasal, ya sea por causas estructurales (Desviacion del Tabique
o Septum) o causas inflamatorias como rinitis y sinusitis, o por
causas traumaticas como golpes y fracturas, o causas estéticas
como deformidades menores o mayores. Asimismo, trastornos
inflamatorios o infecciosos de los oidos, problemas auditivos,
vértigo, y en la garganta: amigdalas, adenoides, trastornos de
la voz, ronquidos, lesiones tumorales en la boca y /o garganta,
incluyendo la laringe. Su respetable reputacién a lo largo de los
afios es fruto de un trabajo profesional, en el que forma par-
te el examen y diagnéstico mediante video-endoscopia, donde
se documenta y respalda con imdgenes para una mejor y mas
profunda exploracién, ademas que permite al paciente una me-
jor comprensiéon y cumplimiento del tratamiento, ademas del
servicio de timpanometria y cirugia especializada en las areas
mencionadas con énfasis en la Cirugia nasal funcional (Septum,
cornetes y Senos Paranasales) y estética. exa

La cirugia plastica y la otorrinolaringologia son especialidades complementarias que le garantizan
resultados optimos y satisfactorios, tal es el caso del Dr. Max Guth quien tendra el gusto de atenderle
en su consultorio en Hospital CIMA al teléfono 208 1708.
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| ahorro de hasta la mitad del

costo de la cirugfa, la cercania y
los centros de recuperacién tni-
cos en su 4rea son algunas de las
razones por las que miles de
turistas ingresan a Costa Rica
para realizarse algtin tipo de cirugfa estética o
reconstructiva.
El nimero de extranjeros que llegd al pafs para
realizarse tratamientos médicos tuvo un creci-
miento anual del 15% en el 2005 y del 22% en
¢l 2006, segtin datos del Instituto Costarricense
de Turismo (ICT).
Los turistas provienen en su mayorfa de Estados
Unidos y se ubican en edades que van desde los
25 a 34 afos asi como de los 45 a 54 afios.
La cantidad de divisas que este turismo médico
genera a Costa Rica superan el promedio del
gasto diario de un turista tradicional, por lo que
se ha vuelto un sistema rentable, tanto para la
medicina privada, como para los hoteleros.

Industria de rejuvenecimiento

Ademis del costo de la cirugfa, que resulta ser
mucho mds barata que en su pafs natal (ver
recuadro), el turista invierte en el hospedaje
para su recuperacion, la estadfa del acompafian-
te, que al menos un 39% ingresa acompafiado,
y en muchos casos, luego de mejorarse, visita
otros sectores del pais. Todas estas actividades
generan al menos entre los 2 y 3 mil délares por
cada visitante, dependiendo del tipo de trata-
miento, confirmé el ICT.

Lorena Prueblood, Propietaria de The CheTica
Ranch, centro de recuperacién dedicado exclu-
sivamente al turismo de salud, confirmé que
este negocio estd en un excelente momento y
pareciera que seguird creciendo. “Mis instala-
ciones ofrecen 12 cabafias que pasan llenas todo
el afio y cada una, por lo general, alberga al
paciente y su acompafiante”.
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Otros hoteles que atienden en exclusiva a este
turismo son el Paradise Cosmetic Inn, Villa
LeMas y Marta Quirds’ Personalized Care
Center. Este tipo de centros ofrecen servicios de
traslado aeropuerto — hotel y hotel — centro
médico, alimentacién, estadfa y atencién médi-
ca.

Gilberto Reyna Waldron, médico especialista
en Cirugfa Pléstica, comentd que cerca del 50%
de sus clientes regresan a Costa Rica a realizarse
nuevas cirugfas, pues quedaron bastante satisfe-
chos la primera vez, afirmacién con la que
coincide Lorena Prueblood, del CheTica
Ranch.

Otro sector que también saca partido de este
turismo son las instituciones que se dedican a
comerciarlo. La gran mayorfa de los extranjeros
conocen la opcidn a través de Internet y finiqui-
tan toda su estadfa con solo un click. Medical
Tourism of Costa Rica y Better Looks son dos
de las redes digitales que orientan al turista
sobre el tema.

Los costos, la lista de médicos autorizados (ver
recuadro) y el detalle de las cirugfas (costo,
procedimiento, posibles complicaciones y recu-
peracién) son algunos de los datos que ofrecen
estos sitios; ademds de la opcidn de realizar la
reservacion y el pago via Internet.

Costa Rica preferida

Pero ;qué es lo que hace a Costa Rica estar entre
los primeros 5 puestos mundiales de este turis-
mo, a la par de Tailandia, India, Ttdnez y
Singapur?

De acuerdo con las encuestas del ICT, los ford-
neos prefieren el pafs porque encuentran que
los servicios médicos, ademds de ser mds bara-
tos, son de alta calidad y profesionalismo.

A esto, Oscar Sudrez Ramos, médico especialis-
ta en Cirugfa Pléstica y Reconstructiva, agregd
que los multiples vuelos directos de Estados

Turismo meédico

Negocio de
arrugasy
remodelacion

Unidos son un valor agregado que los otros
pafses competidores no poseen.

También manifesté que las pequefias variacio-
nes con respecto al horario estadounidense, el
alto porcentaje de habla inglesa de la poblacién
y que no se requiera visa para el ingreso al pafs,
son alicientes para elegir al pafs como destino
de turismo médico.

“En Costa Rica, el esfuerzo de generaciones
previas de cirujanos pldsticos le ha dado un
buen nombre al pais. El nivel alto de nuestro
sistema de salud y la buena imagen del pais ha
contribuido mucho a que se mantenga y que
haya tenido un crecimiento esta industria”,
menciond Sudrez.

La rentabilidad de este negocio se mira prome-
tedora, segtin los profesionales del 4rea.
“Pareciera que, por proyeccién, este auge turis-
tico seguird en aumento por un tiempo, pero
como toda empresa puede ser muy inestable,
depende de si las circunstancias se mantienen”,
manifesté Gilberto Reyna, Cirujano Pléstico.

Esas grasitas de mas..

Estas son las cirugfas mds cotizadas en Costa

Rica por los turistas, pero también se realizan
otros procedimientos estéticos, cirugfas recons-
tructivas y tratamientos dentales. Los datos
fueron tomados de los sitios electrénicos de las
empresas Medical Tourism of Costa Rica y
Better Looks, por lo que los precios son un
promedio aproximado de las pdginas consulta-
das.
Si los procedimientos se realizan de manera
adecuada, en un centro médico y con un profe-
sional autorizado, las complicaciones son mini-
mas. Ademds, los dias que se mencionan son
aproximados y se toman a partir de la cirugfa y
la recuperacién, pero muchos tratamientos
requieren exdmenes previos y citas preoperato-
rias.

Cirugia Procedimiento

Recuperacion

Precio CR Precio EEUU

Estiramiento de rostro y * Dias: Ambulatoria — 15 dias $3.000 - $5.000 $12.000
Lifting facial cuello. o Complicaciones: Hematomas y las
posibles asimetrias.
Bleflaroplastia Eliminacion de “bolsitas” ¢ Dias: Ambulatoria — un dia. $1.500 - $2.000 $6.000
en parpados. o Complicaciones: Inflamacion leve.
e Dias: 8-12 $1.500 - $3.000 $8.000
Rinoplastia Remodelacion de nariz. ¢ Complicaciones: Rostro
inflamado, malestar en nariz y dolor
de cabeza
Eliminacion sectorizada de || e Dias: 10 — 15 dias $1.000 - $5.000 $8.000
Liposuccion grasa corporal ¢ Complicaciones: Hematomas, Los profesionales de la salud
inflamaciones, dolor o infecciones. recomiendan verificar que el
* Dias: Ambulatoria - 10 dias $1.000 - $4.000 $8.000 cirujano que vaya a realizar la
» Complicaciones: Hematomas, operacién sea reconocido por el
inflamaciones, dolor o infecciones. Colegio de Médicos y Cirujanos.
Lipoescultura Liposuccién mas rapida. Se extrae menos grasa que en la Esta es la lista de cirujanos que la
liposuccion, por lo que a veces no Aﬁociacién .Costarricense 'de
T — C1rug1’§ Plé.stlca, Recons_tructlva
y Estética tiene como miembros
Eliminacion de exceso de ¢ Dias: 2 - 4 semanas $2.000 - $4.500 $10.000 activos en su sitio electrénico.
Abdominoplastiaf [ piel y grasa en abdomen. ¢ Complicaciones: Inflamaciones, Pueden también confirmarse en
dolor o infecciones. la pdgina del Colegio de Médicos
Aumento, reduccion o « Dias: 12 dias $2.000 - $4.000 $7.500 - y Cirujanos (www.medicos.sa.
Mamoplastias reconstruccion de busto ¢ Complicaciones: Sangrados, $9.000 cr). EKA
infecciones, deformaciones, estrias,
menos sensibilidad.

Cada turista que
ingresa al pais para
realizarse algun tipo
de cirugia genera al
menos entre $2y $3

mil entre gastos

medicos y hospedaje.

Achio Fuentes Mai-Ling
Alemanny Mayra

Alfaro Davila Miguel

Montoya Mora Giovanni

Mora Mesén Cinthia

Mora Sinning Jorge

Araya Alegria Rodrigo Alberto  Murillo Cordero Luis Antonio

Araya Mamorros Silvia

Argliello Choiseul Alberto

Berrocal Cérdoba Luis

Pastor Pacheco Luis Carlos

Peralta Mantilla Bernardo

Pérez Allan

Canossa Leonardo Pino King Ronald

Centeno Madelein

Poveda Xatruch Juan Ramén

Centeno Ramirez Carlos Prada Castellanos Jeannette

Chacon Bolanos Manuel

Quesada Arce Mario

Chacon Quirés Manuel E. Reyna Waldron Gilberto

Chavarria Ledn Gustavo

Rivera Gonzalez Héctor

Cohen Retelny Joseph Alec Rivera Paniagua Christian

Cyrman Sanchez Jeannette

Rosenstock Lieberman Rashi

Da Cruz Dos Santos Luis F. Salas Pereira Anabelle

Fonseca Portilla Gisela

Sequeira Ulate Henrry

Guzman Stein Gabriela Steele Bonilla Roberto

Lev Schtribu Alejandro

Stein Castro Maria Gabriela

Macaya Bolanos Federico Suarez Ramos Oscar

Vargas Gonzalez Alfredo

Martén Sancho Ernesto
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Quienes son verdaderamente cirujanos plasticos son ademas cirujanos
reconstructivos, profesionales especializados capaces de resolver las

a cirugfa pldstica se ha dejado de
considerar una aplicacién frivola
o secundaria de las ciencias de la
salud, ya que el aspecto corporal
representa una cuestién medular
del bienestar no sélo fisico sino
también psicoldgico.
El Dr. Luis Carlos Pastor Pacheco, Cirujano
Pléstico y Reconstructivo comenta que la ciru-
gfa cosmética estd hecha para no correr riesgos,
por lo que el primer requisito es cumplir con
exdmenes médicos previos, en algunos casos
incluso revisién por parte de un cardiélogo o el
especialista que se requiera, ya que como cual-
quier otra cirugfa deben tenerse los cuidados y
previsiones del caso.
Para poder realizarse una cirugfa la persona
debe tener las condiciones ptimas fisicas y lo
mds importante que esté sicoldgicamente pre-
parada. Un detalle muy importante es lograr
un acuerdo entre lo que el paciente desea y lo
que se puede hacer. La perfeccidn no existe, sin
embargo, entre paciente y el médico es posible
llegar a un punto donde ambas partes estén
satisfechas.
El Dr. Pastor Pacheco es Cirujano Pldstico
desde el afio 1982, y ha ejercido tanto en forma
privada como institucional, actualmente es Jefe
de Cirugia Reconstructiva del Hospital México,
fue por 14 afios Director General de la Cdtedra
de Cirugia Plstica de la Universidad de Costa
Rica y Formador de Postgrado por 14 afios,
ademds pertenece a diversas asociaciones nacio-
nales e internacionales.
Indica que como dato interesante que “un 25%
de sus pacientes actuales son hombres a dife-
rencia de un 10% de afios atrds”.
La alta calidad de profesionales médicos ciruja-
nos pldsticos ha hecho de Costa Rica un desti-

no atractivo para muchos extranjeros que
desean hacerse una cirugfa pldstica.

20% extranjeros

Un 20% de los pacientes del Dr. Pastor
Pacheco son extranjeros cuya tnica diferencia
con los pacientes nacionales es que son mds
arriesgados y prefieren hacerse mds procedi-
mientos de una sola vez.

La persona que pretende someterse a alguna
prdctica médico quirtirgica en el campo de la
Cirugfa Pldstica y Reconstructiva debe consta-
tar la seriedad y profesionalismo de quien le
realizard esta préctica, y no caer en la irrespon-
sabilidad de someterse a tratamientos y accio-
nes que pertenecen al campo de la medicina,
con personas no calificadas e irresponsable-
mente audaces, que sin duda, causardn dafos
graves e irreversibles por la falta de preparacién
adecuada.

De ahi que la primera recomendacién de parte
del Dr. Pastor Pacheco es que en el momento
en que “se toma la decision de realizar una
cirugfa de este tipo, debe consultarse con el
Colegio de Médicos sobre los cirujanos pldsti-
cos inscritos y acudir a dos o mds, hasta estar
seguros sobre el profesional que los va a inter-
venir”.

Sobre el problema del intrusismo el Dr. Pastor
Pacheco comenta sobre el riesgo que corren
muchos pacientes que se colocan en manos de
personas, sin estudios especializados en cirugia
pldstica y que ponen en riesgo incluso su vida.
“La gran diferencia radica en que quienes son
verdaderamente cirujanos pldsticos son ademds
cirujanos reconstructivos, profesionales espe-
cializados capaces de resolver las complicacio-
nes posibles”. Eka

El Dr. Luis Carlos Pastor Pacheco, Cirujano
Plastico y Reconstructivo realiza sus proce-
dimientos quirirgicos en la Clinica Catdlica.
Indica que actualmente el 25% de sus
pacientes son hombres.

OTORRIN LARINGOLEDGI! A

WMU VM

« Cirugia Turbinate
« Cirugia de Mejoramiente Estetico
« Cirugia para el Mejoramiento Funcional

OTORRINOLARINGOLOGIA, CIRUGIA DE CABEZA Y CUELLO CFoe e it
Hospital CIMA San José, Escazl. - Citas: (508) 208-1708 - Fax: (508) 208-1728 o I W

Dr. Max Guth Morales

Un 20% de los pacientes del Dr. Pastor Pacheco son extranjeros
y prefieren hacerse mas procedimientos e una sola vez.
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La economia no se va a dolarizar

Asi lo aseguro Francisco de Paula Gutiérrez, Presidente del Banco Central, durante el iltimo Programa de Actualizacion

Economica de Ecoanalisis del 2007.

a transformacién importante que la economia estd viviendo
indica que el tipo de cambio deja de ser un objetivo de
politica del Banco Central y mds bien se constituye en un
resultado de la politica monetaria (de tasa de interés) que
estard siendo utilizada para el logro de la meta del Banco
Central, que es controlar la inflacidn, que ademds permita

mantener un tipo de cambio real estable.

Por ello, la competitividad no va ser méds un resultado del tipo de cambio

sino que deberd provenir de factores reales.

Desequilibrio en el mercado monetario

Las 3 fuentes identificadas por el Banco Central como motores del desequi-
librio monetario son:

1. Aumentos en la oferta de moneda, por las pérdidas del Banco Central que
obligan a inyectar mds dinero del requerido en la economfa.

2. En el esquema de tipo de cambio fijo, el Banco estaba siempre dispuesto
a comprar y a vender todas las divisas que entraran al pafs, con lo que se
estaba inyectando efectivo sin poder controlar el aumento de la emisién.

3. La gente comenz6 a ver mds atractivo mantener sus activos en ddlares, y
esto estaba planteando el problema de reduccién de demanda de colones.
Esto sumado a la inercia inflacionaria de los aumentos salariales, son los
causantes principales de la inflacién en el mediano plazo.

La tarea para el Banco Central es controlar estas llaves que fluyen hacia el

aumento de la inflacién, con miras a la meta de su reduccién sostenible, y
con esto, queda solamente enfrentar los choques externos, porque sobre ellos
no se puede hacer nada.

La adopcién temporal del sistema de bandas cambiarias, como una transicién
hacia una “flotacién administrada de la moneda”, significa que poco a poco
la autoridad monetaria va a intervenir menos en el mercado cambiario. Esta
es la direccién que llevard el Banco Central durante el 2008, aseguré
Francisco de Paula, y “de ningtin modo se dolarizard la economfa”, agregd.

Politica monetaria efectiva

Luego de la aprobacién de la agenda de implementacidn, el Banco Central
buscard la adopcién de un programa de capitalizacién.

Pero, ademds, estd el tema del manejo de las expectativas. La gente pierde
confianza en el Central atin cuando los choques son externos y por ello se
vuelve inefectiva al politica. Ante esto, la autoridad monetaria realizard los
esfuerzos necesarios para brindar los informes de inflacién mds frecuente-
mente.

De Paula concluyé que la gente debe aprender a manejar el riesgo de tipo de
cambio, pues no era que no existfa, sino que lo administraba el Banco
Central y era éste el que incurrfa en las pérdidas.

Asegurd que “el cambio en el piso de la banda no es para buscar la estabilidad
inflacionaria por medio de ésta, sino para buscar espacios que le permitan al
Central actuar en las dreas donde ya lo tiene dispuesto, que es en la politica
de tasas de interés”. EKA

ecoanalisis

consultores econdmicos y financieros

Suscribase al mejor Programa

de Actualizacion Economica (PAE)

El cual aporta a la comunidad
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Responsabilidad
en créditos cedidos

Los pagadores podrian cancelar dos veces la misma obligacion.

Estamos claros que tanto el factoreo comao el
descuento de facturas son instrumentos
juridicos y financieros que le permiten a las
empresas, especialmente a las pequenas v
medianas, obtener pronta liquidez de
activos registrados contablemente como
cuentas por cobrar,

Ain cuando existen otros tipos de instru-
mentos, normalmente estas cuentas por
cobrar se encuentran documentadas bajo las
figuras de la factura v el comprobante de
ingreso.

Estos documentos deben corresponder a
transacciones pagaderas a crédito o plazo pa-
ra l](‘.l{j{"l IL‘giﬂn‘lﬁ{‘ por cobrar, no teniendo
cabida para las operaciones de contado,

Las operaciones generadas del factoreo o
descuento de facturas se formalizan bajo la
figura contractual de la cesidn, la cual se en-
cuentra regulada en los articulos 1101 vy si-
guientes del Codigo Civil, y 490 y siguientes
del Cadigo de Comercio.

De acuerdo con la doctrina v jurisprudencia
nacional, la cesion es un contrato por medio
del cual un acreedor (cedente) transfiere su
crédito a un tercero denominado como
“cesionario”, permaneciendo el deudor
(pagador) sujeto al contrato nuevo,

Para mejor entendimiento: un proveedor
icedente) le factura a su cliente (pagador) a
crédito o plazo por concepto de una com-
praventa o por la prestacion de un servicio.

P'or ¢l pago de un precio, ¢l proveedor ejerce
su derecho de vender su crédito a un tercero
{Ccesionario).

Los derechos a ceder pueden ser de cualquier
tipo, siempre que su transmision no se
encuentre expresamente prohibida por ley,
como es ¢l caso de salarios, pensiones ali-
menticias, derechos del arrendatario ¥ otros.

El contrato de cesion surte efectos a partir
del acuerdo de la transmision del derecho v
no a partir de la suscripcion de documento
alguno, pero siempre es recomendable dejar
evidencia escrita para efectos probatorios. i
se hace por escrito, no es obligatorio para el
acreedor v el cesionario acudir ante notario
publico para incorporarlo en escritura pibli-
ca ¥ pueden formalizarlo en cualquier tipo
de documento privado.

La ley establece los momentos en los que los
tiene por enterados de la realizacion del con-
trato de cesion v por ende, a partir del cual
le empiezan a surtir los efectos:

- Pagador: con la notificacion que se le rea-
lice. Esta podra hacerse de forma verbal o os-
crita, privadamente por cualquier forma de
facil comprobacion (carta recibida en domi-
cilio, correo certificado o fax) o por medio
de diligencia notarial.

- Otros terceros: para ellos, el contrato de
cesion les serd eficaz a partir desde su “fecha
cierta®, sea, dar certeza de la existencia del
contrato en determinada data.

Puesto en conocimiento del pagador de la

- Financiera Desyfin

Sabanilla ) 224-8404

Praximamente

Patrocinado por: &

AN

DESYFIN
e onis

CINAS CENTRAL

Lic. Arturo Guerrero D, Msc
Asesor Legal
FINAMCIERA DESYFIM

cesion realizada, indefectiblemente debe
pagar el crédito a favor del nuevo acreedor
(cesionario), siempre que no exista otro mo-
tivio legal que lo impida, como un embargo
o que el cedente no haya cumplido la obra o
venta prometida.

No existiendo obstdculo alguno, si no reali-
za el pago o se le entrega al antiguo acreedor,
el cesionario, como propictario legitimo del
crédito, posee todo el derecho de exigirle su
cancelacion al pagador por las vias judiciales
correspondientes y resarcirse su crédito con
la venta forzosa de los bienes que integran
su patrimonio. 5i se hiciere el pago al ceden-
te, el pagador podria cancelar dos veces la
misma obligacion porque el pago legalmen-
te le pertenece al cesionario.

Por dltimo, en aquellos casos en los cuales el
Estado v demds entes gubernamentales son
los pagadores, la responsabilidad alcanza al
servidor piblico en lo personal. Articulos
199 v 201 de la Ley General de la Adminis-
tracion Miblica. mxa

Sucursal Liberia

Don Bosco () 248-0900

Heredia (£ 293-8000



Ene

420.64
462.48
500.65
521.05

Enero

9.95%
8.22%
4.16%

Enero

14.50
15.25
11.25

Enero
2.96
4.81
5.40

Enero
475.1
487.8
538.7
697.4

Enero
617.5
720.3
921.6
1056.8

Fuente: Banco Central.

Enero
-107.08
-159.18
-149.46
-99.48
-54.24

Feb

423.83
465.83
503.17
520.97

Febrero
9.91%
8.09%
3.76%

Febrero

14.75
15.25
10.75

Febrero
3.16
4.99
5.33

Febrero
512.9
531.1
634.1
699.0

Febrero
655.4
695.4
813.8
947.4

Mar

427.04
468.87
506.03
520.69

TASA DE UARIACION DEL TIPO DE CAMBIO EN ULTIMOS 12 MESES (%)

Marzo
9.80%
7.95%
3.13%

Marzo

15.00
15.25
9.25

Marzo
3.40
5.14
5.33

Marzo
582.6
576.8
816.1
857.5

Marzo
741.6
724.5
974.4
997.5

Abril

430.06
472.07
508.66
520.68

Abril

9.77%
7.83%
2.60%

Mayo
433.24
475.19
511.3
520.76

Mayo
9.68%
7.6%
2.14%

Junio

436.55
478.68
514.01
520.74

Junio

9.65%
7.46%
1.55%

Julio
439.81
481.54
516.7
520.7

Julio
9.49%
7.31%
1.0%

Agosto
443.21
484.84
519.34
520.7

Agosto
9.39%
7.19%
0.5%

Set

446.84
487.94
522.06
520.69

Set

9.20%
7.04%
-0.01%

TASA BASICA PASIVA AL PRIMER DIR DEL MES (%)

Abril
15.00
15.25
8.0

Abril
3.41
5.25
5.36

Mayo
15.00
15.25
7.50

Junio
15.75
135
7.25

Julio
15.75
135
7.25

Agosto
15.50
13.75
7.25

Set
15.50
13.75
7.25

LIBOR A 6 MESES AL ULTIMO DIR DEL MES (%)

Mayo
3.54
5.33
5.38

Junio
3.71
5.59
5.38

Julio
3.92
5.51
5.37

Agosto
4.06
5.43
5.46

Set

4.23
5.37
5.14

EXPORTACIONES FOB EN MILLONES DE EUA DOLARES

Abril

524.0
624.5
561.7
732.1

Mayo

555.9
610.3
767.2
865.9

Junio

555.7
618.1
749.2
818.5

Julio

524.6
574.5
629.2
729.4

Agosto
478.7
591.9
720

806.0

Set
519.6
624.3
714
750.7

IMPORTACIONES CIF EN MILLONES DE EUA DOLARES

Abril

659.7
783.4
846.5
929.5

Mayo
687.0
821.3
1040.4
1081.6

Junio
732.6
806.5
944.4
1000.7

Julio
741.1
840.8
969.1
1075.3

Agosto
679.2
895.2
1028.6
1140.7

Set
659.8
806.9
966.7
1086.5

Oct
450.37
490.93
519.8
521.19

Oct

9.01%
6.59%
-0.11%

Oct
15.25
135
7.25

Oct

4.47
5.39
5.14

Oct

526.3
579.4
706.6
877.5

Oct
690.5
860.9
1022.9
1222.6

Nov
454.02
494.29
518.7
503.12

Nov
8.87%
5.34%

Nov
15.25
13.25
7.0

Nov

4.60
5.34
4.86

Nov

546.1
629.4
733.9
815.6

Nov
727.6
942.0
1099.6
1314.0

RESULTADO FINANCIERO DEL GOBIERNO CENTRAL ACUMULADO A FIN DE MES (INGRESOS MENOS GASTOS)

Febrero
-142.23
-189.90
-177.01
-114.91
-38.87

Marzo

-124.60
-184.53
-162.19
-148.42
-91.66

Fuente: Ministerio de Hacienda.

Abril
-152.33
-182.47
-132.19
-103.77
0.96

Mayo
-182.35
-202.57
-142.33
91.55
0.02

Junio

-223.51
-208.57
-126.90
-62.63

63.92

Julio

-294.80
-290.73
-175.45
91.61

92.5

Agosto
-365.60
-313.19
177.91
-166.1
114.86

Cifras en millones de EUA dolares, transformadas al tipo de cambio de venta del mes

15 anos impresa, ahora también digital. Suscribase GRATIS en WWW.
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visitas al mes

Set

-418.41
-387.69
-260.54
-180.8

15.95

Oct
-423.37
-401.64
241.23
-159
53.37

Nov

TIPO DE CAMBIO DE REFERENCIA, VENTA, AL ULTIMO DiA DEL MES

Dic

457.76
497.71
519.95
501.42

Dic
8.72%
4.61%

Dic
15.25
11.25
7.0

Dic

4.70
5.37
4.82

Dic

500.1
572.8
637.1

Dic

676.1
909.3
902.7

Dic

-456.41 -514.19
-447.87 -439.06
-241.83 -303.35
-135.6

-150.3

enlinea.com

Enero
1910.0
2350.1
3164.1

Febrero

1986.3
2405.2
3239.3

RESERUAS NETAS DEL BANCO CENTRAL CIFRAS EN MILLONES DE EUR DOLARES

Marzo
2104.9
2765.7
3491.6

Abril
2148.7
2740.9
3559.2

Mayo
2163.5
2503.8
3588.1

Junio
2194.0
2613.6
3734.1

Julio
2248.9

Agosto
2311.0

2588.11 2675.6

3839.3

3902.8

Set
2372.9
2764.6
3885.9

Oct
2379.9

Patrocinads por:

Nov
2206.7

2882.13 3122.6

3830.9

3798.9

PENSIONES

Dic
2312.6
31145
4022.8

INDICE MENSUAL DE ACTIVIDAD ECONOMICA (IMAE)" CON INDUSTRIA ELECTRONICA DE ALTRA TECNOLOGIA

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
186.84 186.85 187.63 189.15 190.42 191.69 19324 19433 19451 19431 19448 194.85
201.97 203.68 205.76 207.21 208.8 21056 21216 21354 21426 21454 21508 216.09
218.86 219.81 222.26 224.63 226.61 228.02 229.12 230.41 23195 233.47
Fuente: Banco Central. Serie tendencia de ciclo, base: 1991=100

UNIDAD DE DESARROLLO, AL ULTIMO DIA DEL MES (EN COLONES COSTARRICENSES)
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
367.11 37247 37814 380.87 383.82 386.66 390.32 395.09 399.29 402.67 405.69 410.56
41549 42222 42830 43218 436.19 44153 44491 44943 455.03 457.44  461.49 468.48
468.72 47428 479.45  484.27 486.07 487.8 493.83 49952 504.19 508.65 509.37 513.61
518.82 523.68 526.71 529.85 534.44 539.75 543.7 548.12 533.61 555.98 559.23 565.00

Fuente: Banco Central.

INFLACION DEL MES Y ACUMULADA

Enero

1.96%
1.96%
1.17%
1.17%
0.95%
0.95%

Febrero
1.09%
3.08%
0.89%
2.07%
0.35%
1.31%

Proyeccion EKA

TIPO DE CAMBIO DEL EURO (DOLARES POR EURO, AL PRIMER DIA DE CADA MES)

Enero
1.35
1.18
1.33

Febrero
1.32
1.21
1.30

Marzo
0.83%
3.94%
0.17%
2.24%
0.73%
2.04%

Marzo
1.32
1.2
1.32

Fuente: Banco Central.

Abril

0.96%
4.93%
0.43%
2.68%
0.92%
2.98%

Abril
1.30
1.21
1.33

Mayo

1.37%
6.37%
1.58%
4.31%
1.04%
4.06%

Mayo
1.29
1.26
1.36

Junio

0.46%
6.83%
0.96%
5.31%
0.57%
4.65%

Junio
1.22
1.27
1.34

Julio

1.28%
8.23%
0.93%
6.28%
0.93%
5.62%

Julio
1.21
1.28
1.36

Agosto
1.25%
9.58%
0.88%
7.22%
0.7%

6.36%

Agosto
1.22
1.28
1.36

Set

0.17%
9.77%
0.17%
7.04%
0.63%
7.04%

Set

1.24
1.28
1.36

Oct
1.24%
11.13%
0.19%
7.24%
0.57%
7.65%

Oct

1.19
1.27
1.42

Nov
1.62%
12.94%
1.02%
8.33%
1.24%
8.98%

Nov

1.20
1.27
1.44

Dic
1.01%
14.07%
1.01%
9.43%

9.1%

Dic

1.18
1.32
1.46

PRIME RATE AL ULTIMO DIR DEL MES (%)

Agosto
4,50
6,50
8.25
8.25

Enero
4,00
5,25
7.25
8.25

Febrero
4,00
5,50
7.5
8.25

Marzo
4,00
5,75
7.75
8.25

Abril
4,00
5,75
7.75
8.25

Fuente: Banco Central de Costa Rica

TAN NECESARIA COMO LA CONFIANZA

Mayo
4,00
6,00
8

8.25

Junio
4,00
6,00
8.25
8.25

DE TENER MI PENSION EN MANOS DE UN

BUEN ADMINISTRADOR

Julio
4,25
6,25
8.25
8.25

Set

4,75
6,75
8.25
7.75

ASESORESE HOY Tel.: (S06) 284-9600 | Fax: (506) 222-1944 | www.ibppensiones.com | ope@ibppensiones.com
Interfin Banex Operadora de Planes de Pensiones Complementarias 5.A.

Oct

4,75
6,75
8.25
7.75

Nov

5,00
7,00
8.25
7.50

_PENSIONES

vy [Prosaee

Dic

5,25
7,25
8.25
7.25
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omo es usual en cada inicio de afio, empezamos con
algunas buenas intensiones -y otras no tan buenas- con
las cuales queremos corregir los yerros del pasado. Y
no es para menos, el objetivo final de la mayorfa de
nosotros es pasar un buen afo, jno fue por nada que
surgié el cldsico “feliz afio nuevo”!

Dentro de esa lista de buenas intensiones se puede agregar todo aquello
que consideremos importante, sin embargo, hay un aspecto que serd
decisivo incluir para mejorar nuestros negocios, y este es el uso de deri-
vados cambiarios. Mds ain si usted o su empresa es generadora de
délares, puesto que las condiciones atin se mantienen para que el colén
gane terreno frente al délar, por lo que serfan dichos generadores de
ddlares los mds afectados por las eventuales apreciaciones del coldn.
Estos instrumentos han sido ajenos a nuestros mercados, pero ahora
deberdn convertirse en algo de cada dfa para cada uno de nosotros, si lo
que buscamos es realizar una adecuada gestién del riesgo cambiario.
Esta gestién del riesgo cambiario consiste en contrarrestar las posibles
pérdidas en la riqueza, que las fluctuaciones del tipo de cambio puedan
causar. Con la variacién al Sistema de Bandas Cambiarias del pasado 22/
Nov/07 y la apreciacién de 4% que experimentd el coldn, algunas perso-
nas ganaron y otras perdieron, un porcentaje de su riqueza muy similar a
ese 4%.

Dentro de la gestidn del riesgo cambiario existen dos estrategias princi-
pales, una es la reestructuracién de activos y pasivos para que calcen en
monedas y plazos, y otra es la adquisicién de contratos de cobertura.
Los contratos de cobertura son una de las formas mds baratas de gestio-
nar el riesgo cambiario, estos varfan desde la inmunizacién a través del
tipo de cambio implicito en las tasas de interés en diferentes monedas
hasta la compra de forwards u opciones explicitos sobre el tipo de cam-
bio.

El tipo de cambio implicito en las tasas de interés es un concepto suma-
mente sencillo y poderoso. Se basa en el arbitraje de tasas de interés, y

13 anos impresa, ahora también digital WWW.
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Por Melvin Garita Mora, Economista
Unidad de Trade y Andlisis
LAFISE Valores, Puesto de Bolsa
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establece que si la tasa de interés local es mayor a la de la moneda extran-
jera se pueden negociar tipos de cambio a plazos mayores a los actuales,
mientras que si las tasas internas son menores a las de la moneda extran-
jera, esos tipos de cambio a plazo necesariamente estarfan por debajo del
tipo de cambio actual.

Esta es una premisa bdsica de las operaciones con derivados cambiarios y
es la forma en la que la mayorfa de instituciones serias estructuran los
tipos de cambio forward que ofrecen a sus clientes. Por lo que se puede
considerar una medida de la seriedad con la que ellos toman este nego-
cio.

Actualmente en Costa Rica las tasas de interés en colones a un plazo de
3 meses pueden estar cercanas al 6,90%, mientras que las tasas en délares
a ese mismo plazo giran alrededor de 5%, si tomamos como referencia
un tipo de cambio de 497,80 colones por délar, con las condiciones
descritas usted podrfa alcanzar un tipo de cambio a 3 meses plazo, for-
ward a 3 meses, de alrededor de 500 colones por délar.

Claramente esta es una opcién muy interesante para un generador de
divisas, como es el caso de los exportadores netos, pero poco atractiva y
préctica para un demandante de divisas, como lo son los importadores
netos.

Para estos ultimos no es tan atractivo ya que las condiciones del sistema
de bandas cambiarias y la sobreoferta de divisas que enfrenta el mercado
cambiario costarricense, le sugieren una alta probabilidad de adquirir los
ddlares a plazo a un tipo de cambio menor, lo que, a pesar de no ser
gestion de riesgo cambiario sino especulacion, le indica que estarfa mejor
si no adquiere un mecanismo de cobertura bajo esas condiciones.

Sin duda alguna, Costa Rica experimentard un desarrollo significativo de
estos productos, cuestion que impulsard el desarrollo bursétil y financiero
de nuestro pafs, tal como ha ocurrido en los paises que han incursionado
en este mercado; sin embargo, este desarrollo no se podrd alcanzar sin un
lado del mercado, el lado de la demanda, que son todas aquellas personas
y empresas que necesitan protegerse del riesgo cambiario. Eka
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EL HOTEL IDEAL PARA EL HOMBRE DE NEGOCIOS

* Internet inalambrico gratuito.

« Centro de negocios.

* Traslado Aeropuerto - Hotel - Aeropuerto.
* Desayuno de cortesia (3 opciones).

» Parqueo seguro y bajo techo.

“Ubicado a pocos pasos del centro financiero y comercial de la ciudad”
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www.lamejoralternativacr.com | www.lasmejoresfiestas.com | Tels.: 221-6801 | 353-4141

FEEUESA WEE FREELEMAS
EMEEER EE 8V EMEEEEHA
BE UNA VEEZ FER TEEAS 1l

DELEJAYSUIFIESTAY
DN A ETEN U=
BI[AEENUE 3 NEEEAEU=

Programa de Administracién de
Conmdums con vlslﬂn r.ln emlnnda

Unase al salactn grupo de amprasas qua dnsfrutan
el éxito de este servicio para sus colaboradores.

Ellos lo merecen!!

CON EL MEJOR TORO MECANICO
DEL PAIS PARA ADULTOS Y NINOS
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LODGE & SPA
BAIOS DEL TORO ® COSTA RICA

elédilenciolodge.com

Ubicado en la region volcanica central, es el lugar perfecto para
dejar atrds las preocupaciones y el ajetreo diario. Sus 210 hectareas
de reserva privada, rios tranquilos y cascadas ocultas se combinan
con una excepcional calidad en el servicio personalizado. Cuenta
con 16 suites, ademas de un spa con caracteristicas unicas y todos
los servicios dentro del exuberante bosgue tropical nuboso. Es
importante destacar que en la propiedad se encuentra tanto
bosque secundario como bosque primario y ademas gracias a que
se encuentra entre dos parques nacionales el del Volcan Poas y el
Juan Castro Blanco , hay un corredor bioldgico que les permite
tener una prolifera flora v fauna, asi que la experiencia de los
huéspedes es una simbiosis entre lo mejor que puede ofrecer un
hotel de montania v lo mejor que puede ofrecer la naturaleza.
Definitivamente es “El lugar idoneo para descansar” nos asegura
Andrey Gomez , Gerente del hotel, y agrega”...pero no para
aburrirse, esto gracias a su ubicacion estratégica ya que esta a una
hora y media de San José, una hora de Sarapiqui, una hora y media
del Arenal ,30 minutos de Sarchi y 15 minutos del Volcan Pods.

El acceso al hotel puede realizarse por Sarchi, 5an Carlos, Sarapiqui
y Vara Blanca,

Sus 16 lujosas suites tienen una vista espectacular al rio o al bosque
tropical nuboso. Construido con materiales amigables con la
naturaleza, cada una se caracteriza por tener su jacuzzi privado, una
chimenea y un minibar a disposicion del cliente, ademas de lujosas
amenidades.

Reservaciones: 291-3044 « info@elsilenciolodge.com
www.elsilenciolodge.com

Oasis de paz!

Sumergido en un paraiso natural El Silencio Lodge & Spa
garantiza a sus huespedes un verdadero oasis de paz.

cerca del rio Gorrion de 3000
pies cuadrados que cuenta con
5 ambientes Unicos para mimar
a los clientes. Una plataforma
de yoga comodamente
instalada dentro de la
exuberante vegetacion para
obtener el mas puro aire de la

montania, el sonido cristalino

del agua que fluye y el relajante
ambiente del bosque que lo
rodea crean un ambiente que lo
obligan a olvidarse de sus

preocupaciones y a
“desintoxicarse”.
Un equipo de eco-concierges
estan siempre pendientes de
ofrecer a cada uno de los
huéspedes la mas personalizada atencion, satisfaciendo todas sus
necesidades o incluso anticipandolas, marcando la diferencia en
cuanto a la calidad del servicio al cliente, ademas son una guia
inteligente y amena para los huéspedes , pues sus paseos a los
espectaculares 7 kildmetros de senderos, a través del bosque y de
las cascadas ocultas: La Promesa, El Silencio y Melodia; se convi-
erten también en parte de una terapia de relajacion total, esto es
posible gracias a la capacitacion ecaldgica .
Este enfoque de servicio al huésped se debe a que el Silencio Lodge
& Spa forma parte del Grupo lslita, convirtiéndose asi en el hotel de
lujo de montana del Grupo. Asimismo, al igual que el Hotel Punta
Islita existe un compromiso serio de responsabilidad social cuyo
punto fuerte es la proteccion al medio ambiente. El Silencio Lodge
& Spa esta inscrito en FONAFIFO y se encuentra haciendo la
gestidn por la Bandera Azul Ecologica de areas Protegidas. Actual-
mente se esta desarrollando el proyecto para producir su propia
energia blanca.
Gracias a los cultivos organicos se ha logrado autoabastecerse y
ofrecen un variado mend que acentia los sabores locales y frescos
ingredientes organicos. Tradiciones simples costarricenses servidas
con inspirado acento vy un toque de sabor internacional. Tres
comidas diarias "a la carta’ estaran incluidas en la tarifa de
hospedaje. Debido a su concepto natural no ofrecen carnes rojas,
de cerdo y res.

jHay tarifas especiales para turistas nacionales!
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Ulacit 257-5767 ..o 222-4542
AUT( Universidad Fidelitas 2530262 ........ 283-2186
Agencia Datsun 290-0505 ......... 231-7083 Universidad Hispanoamerimna 241-9090......... 241-9090 ,
Autos Automotriz, 257-8000........ 257-6952 Universidad Interamericana 261-4242 ... 261—3212
Autos Honda-Faco 257-6911 ......... 233-0038 DUIPO PREMIUN
Autos Renault 290-1209.......... 232-6791 . ,
Purdy Motor 287-4100.......... 255-0947 Ke‘uh‘y Ramirez 211 2252873
Suzuki-Vetrasa 242-7000......... 290-2222 ANGIERR
Taller Romero Fournier 290-2626 ........ 231-3139 | Corporacién Financiera Miravalles 299-4000......... 256-9722 -
RANC Financiera Acobo 295-0300.......... 295-0303
Banca Promérica 296-4848......... 290-7521 F%nanc?era Brunca DD RO
Financiera Desyfin 224-8408......... 248-1222
Banco Banex (HSBC) 287-1000.......... 287-1020 L. .,
Financiera Servimds 210-8100.......... 220-0980
Banco BCT PL2A000 oo 2ATS e Trisan 220:2900........ 2312828
Banco Central de Costa Rica 243-3333 ......... 243-4545
Banco Citibank 201-0800........ 201-8311 JNDOS DE INVERSION
Banco Crédito Agricola de Cartago 550-0202.......... 550-0641 BORES o 287-9080 ........ 255-1236
Banco Cuscatldn 299-0299 e 296-0026 BN Sociedad de Fondos de Inversion 258-5558 ..covvnn. 258-5431
Banco de Costa Rica 287-9088.......... 233-1458 Grupo Sama 2967070 oo 220-1809
BAC San José 295-9595 v 222-8208 Interfin Fondos de Inversién 210-4000......... 210-4560
Banco Hipotecario de la Vivienda 253-0233 ......... 224-2953 oM
Banco Improsa 257-0689.......... 223-7319
Banco Interamericano de Desarrollo 233-3244 ......... 233-1840 Centro Cultural Costarricense Norteamericano.............veeererveenees 207-7500......... 224-1480
Banco Interfin 210-4000......... 210-4510 Berlitz Centro Mundial de Idiomas 253-9191 ......... 204-7555
Banco Internacional de Costa Rica 243-1000......... 257-2378 Instituto Latinoamericano de Idiomas 233-2546.......... 233-2546
Banco Nacional 212-2000.......... 255-3067 Intensa 281-1818.......... 253-4337
Banco Popular 257-5797 ccouu. 255-1966 Universal de Idiomas 257-0441 ......... 223-9917
bl DrmL... L0 | ]
Scotiabank 287-8743 ......... 223-6328
PRCITACION | cONCUTTaE! British American Tobacco 208-3838.......... 208-3810
Bticino 298-5600......... 239-0472
Fundes 234-6359 ..vonee. 234-6837 Procter & Gamble, 204-7060.......... 204-7600
Seminarios de Capacitacién Revista Apetito.............evveeeerumeneee 520-0070.......... 520-0047 | NA DE MERCADED EXTERN(
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Grupo Glomo AP S.A. 225-4606.......... 280-3029
Language Line Services 293-4208.......... 293-4302 PAROUES Y JARDINE \ { ‘ : :
Racsa 287-0087 ......... 287-0508 . :, ar e n
Supra Telecom 293-1000........ 293-0955 Carlos R. Nanne ‘E. ‘ 228-1601 ......... 389-5150 - i
Sykes 2932333 ....... 2934724 | [AIHEHY! ) Bl Court
TTS 226-7921 .. 226-8439 Apetito, la Revista para Hoteles y Restaurantes...... ....520-0070.......... 520-0047
DNSULTORES RECURS0S HUMANC Receta M, la Revista para Doctores y Farmacias...........veveee. 520-0070.......... 520-0047
EKA, la Revista Empresarial 520-0070.......... 520-0047 H o t e I & c asino

Adecco 256-1169.......... 222-9749 .

. TYT, la Revista Ferretera 520-0070......... 520-0047
Aporta Solutions 290-2214.......... 296-1972 _y& i ¢ g)', ] .
Carcer Transitions v a7 S MR O TULAGION / IMPRESION DIGITAL / ART. PROMOGIONALE AIrport - . _‘u 1JOSE
Doris Peters & Asoc. 283-0544 ....... 280-4898 | JC Rétulos 271-0400........ 271-0398 Costa Rica A tan s6lo 2 minutos del aeropuerto y cerca de los
Grupo Meta Consultores 2905124 ... 290-4613 Promerc lapiceros BIC y Articulos Promocionales................... 258-3544 ......... 258-3346 . . . ¢
Human Perspectives Int HPL S.A, 290:3100....... 2913197 g principales centros de negocios del pais.
KPMG 2032302043131 | AL
Manpower 258-8864 ......... 258-6984 ADT 257-7374 ......... 257-1234 .
MRT NEEWOTK e 228:3090........ 2287036 | Coorpotacién JISA Los Centinlas 239080......... 213316 *Internet gratis
“ww:mricostaric;Lconl Lo ]a(':k 231-6036......... 231-6867 *Desa Yuno ca liente
Multivex 290-2430.......... 290-2435 Securicor 257-4138.......... 233-9095 .
PriceWaterhouseCoopers 224-1555 e 253-4053 Seguridad USI 245-3422 ......... 285-6744 *Llamadas locales gra tis
o s SRS “Traslados de aeropuerto 24 horas

ORIz Limpieza y Mantenimientos CSB Costa Rica............cccerrunnnen. 263-3982
Editorial Edisa 234-7634 ......... 234-2206
gocacox ______________ PROMERC (BT Teléfono: (506) 443-0043 Fax:(506) 442-9532
% f

INCAE 437-2340........ 433-9045 gcreservas@grupomarta.com

Aqui los empresarios encuentran ideas y soluciones para incrementar su productividad, bajar costos y ser mds competitivos.
Informacién: Tel. 520-0070 ext.150

®) GrRUPO MARTA HOTELS www.webgotravel.com
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¢Cuales son las expectativas
empresariales para el 20082

Un nuevo aiio siempre representa el inicio de otro ciclo que brinda la posibilidad de
replantear ideas, estahlecer proyectos, crecer y alcanzar nuevas metas. El Banco
Central estimo que el crecimiento de la economia en 2007 fue de 6.3%, por lo que
para el proximo aiio se esperan condiciones similares o mejores, dada la adopcion
de las nuevas medidas de comercio internacional.
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n cuanto a las expectativas del
sector empresarial para el afio
2008, Jack Libermann,
Propietario de la empresa
Plisticos Modernos y
Presidente de la Cdmara de
Industrias de Costa Rica (CICR), destaca
que: “Nuestra primera gran expectativa es que
las leyes de implementacién del CAFTA se
aprueben antes del 29 de febrero, para que asf
este convenio comercial pueda entrar en vigen-
cia. La gran necesidad del sector industrial es
mejorar nuestra competitividad, para poder
sacar provecho de las oportunidades que el
comercio internacional ofrece”.
Libermann destaca que en Costa Rica, el 80%
de las empresas exportadoras son micro, peque-
fias o medianas, sin embargo, éstas sélo repre-
sentan el 16% del valor exportado, razén por la
que se requiere de un mayor esfuerzo para
aumentar el valor agregado. Destaca cémo la
Cdmara de Industrias desarrollé durante el
2007 el programa Innovex, como una opcién
de apoyo a la internacionalizacién de las empre-
sas, basado en la innovacién de su portafolio,
donde se brindé capacitacién y asistencia técni-
ca a las empresas; por esto es fundamental
continuar con este y con otros programas
durante el 2008.
Por su parte, Juan Maria Gonzilez,
Propietario de Grupo Seyma, destaca que el
2008 es un afio de retos importantes y de gran
actividad para el pafs. Agrega que se tiene gran
incertidumbre y expectativa en temas como el
comportamiento de los precios del petréleo,
ademds de la politica cambiaria que emplee el
Banco Central.
Gonzdlez indica que tanto el gobierno como el
sector industrial deben preocuparse por pro-

porcionar a los empresarios las herramientas y
facilidades para que puedan competir con las
grandes empresas a nivel mundial; esto ademds
de las ventajas brindadas a corto plazo, permi-
tirfa en un futuro cercano negociar mejores
condiciones con mercados como el europeo.
Respecto a las mejoras necesarias para que se dé
este crecimiento y mejore la competitividad del
sector, Martha Castillo, Vicepresidenta
Ejecutiva de la Cdmara de Industrias, afirma
que es de vital importancia realizar un esfuerzo
conjunto y de forma coordinada entre el
gobierno, la Cdmara y el INA para brindar la
formacién técnica necesaria a los futuros traba-
jadores del sector, para poder suplir no sélo la
cantidad sino la calidad del recurso humano
que las empresas requieren.

Liaves de otra puerta

El tema dela Unién Aduanera Centroamericana
es sin duda otro puerta para la creacién de
nuevas oportunidades para los empresarios
nacionales, pues entre otras cosas, permitirfa
competir y negociar en igualdad de condicio-
nes a todos los pafses del istmo. Ante esto,
instituciones como la Cdmara de Industrias
buscardn la aceleracién y consolidacién del
proceso. Para ello, se solicitard que el 94% de
los bienes que ya tienen arancel armonizado
gocen de libre trdnsito y que el 6% restante
tenga un cronograma de negociacién para lle-
gar a su armonizacién, indicé el presidente de
la CICR.

Martha Castillo afiade que es clave eliminar los
subsidios cruzados en electricidad pues restan
competitividad al sector industrial y destaca la
importancia de colaborar para que se establezca
un plan nacional de ahorro de energfa. Exa

El Banco Central estimo gue el crecimiento de la
economia en 2007 fue de 6.3%, nor lo que para el
proximo aio se esperan condiciones similares o
mejores, dada 1a adopcion de las nuevas medi-
das de comercio internacional.

Le recomiendo

expoempleo

lEnlace entre empresas y talentos |

4, 5y 6 de Abril, 2008 * Hotel San José Palacio

Visite Expoempleo, la feria de reclutamiento donde podra
estar en contacto con mas de 50 empresas.

Horario: 10:00 a.m. a 6:00 p.m.
Tel.: (506)520-0070 ext. 147
ingresa tu curriculum en

www.expoempleo.net

Para exhibir:

Chrnstian Alfaro, Asesor Comercial
zona Oeste, Tel: (506) 356-6B71
Anayansi laen, Asesora Comercial
zona Este, Tel.: (508) B44-4116.
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