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E
stas fue­ron las palabras 
de Anabe­lle Gonzá­lez 
en el últi­mo se­mi­nario 
del año en Ecoaná­li­sis. 

Y es que de­be serlo porque de 
lo contrario, ¿para dónde aga­
rramos?

Probable­mente, las pala­
bras de Gonzá­lez vayan en 
dos senti­dos. En pri­mer lugar 
porque el 2005 es un año pree­
lectoral y se­gún dicta la histo­
ria los políti­cos aspi­rantes e 
inte­grantes de parti­dos hacen 
hasta lo imposi­ble por ganar 
adeptos. Así que es probable 
que los di­putados quie­ran  
que­dar bien y re­suelvan su 
aprobación.

En se­gundo lugar, porque 
si no es en el 2005 no habrá 
vuelta de hoja. La oportuni­dad 
de ale­jarnos un poco del sub­
de­sarrollo se habrá esfumado, 
porque, seamos francos, el TLC 
ofre­ce oportuni­dades úni­cas de 
de­sarrollo, actuali­zación y glo­
bali­zación para salir ade­lante 
en muchas áreas que este país 
no ha logrado por sí mismo.

Así las cosas, o damos el 
paso o nos que­damos sumi­dos 
en el re­troce­so con respecto a 
otros países que, con más sen­
satez y sabi­duría, se atre­vie­ron 
a enrumbarse por lo que llama­
ríamos: una apertura comercial 
exi­tosa.

Sabe­mos que en Costa Ri­ca 
hay muchos grupos que se opo­
nen a la aprobación, pe­ro son 
los me­nos. No hay peores cie­

gos que los que no quie­ren 
ver. Es importante adentrarse 
en el fondo de lo que encie­rra 
un tratado de este cali­bre y no 
basarse solo en la forma.

Ver las cosas como una 
ame­naza sin antes probarlas, 
sin antes por lo me­nos inten­
tar convi­vir con ellas, forman 
parte de las ideas de un subde­
sarrollo que no quie­re le­van­
tarse y que se yergue entre los 
me­diocres.

Ojalá que este 2005 trai­ga 
muchas cosas positivas y bue­
nas nue­vas y que sobre todo 
sirva para allanar el te­rre­no de 
una Costa Ri­ca más abundante 
para los años ve­ni­de­ros. Lo que 
si es se­guro, a juzgar por las 
palabras de Gonzá­lez, el 2005 
es un año clave.

Muchos di­rán que este tra­
tado no es la úni­ca sali­da via­
ble para potenciar la economía 
del país, pe­ro de momento 
pare­cie­ra ser la más importante 
que se ha te­ni­do en las manos, 
ya que otras he­rramientas, prác­
ti­cas y teorías aún no han dado 
los frutos ni el funcionamiento 
espe­rado.

Valdrá la pe­na se­guir muy 
de cerca los pasos del 2005 por­
que es el pre­ce­dente re­le­vante 
que nos abri­rá el te­lón para 
quie­nes vengan a gobernar en 
el 2006. Te­ne­mos la oportuni­
dad en la mano y más vale no 
soltarla.
¡Qué el 2005 sea de mucho  
provecho para todos! EKA
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EN ACCIÓN

Lo me­jor 
en el 2005

E
l 2004 de­jó muchos re­tos 
para este nue­vo año, 
aunque se pudo avan­
zar en algunos aspectos. 

Un cre­ci­miento económi­co no 
muy importante, que en sólo 
el se­gundo tri­mestre de este 
año fue 3,3% mayor al de ese 
mismo pe­riodo para el 2003, 
aún li­mi­tado por un entorno 
internacional di­fícil, ade­más, 
una tasa de de­socupación más 
baja con respecto al año ante­
rior (6,5%). También el 2004 
de­ja varios proyectos impor­
tantes por aprobar como lo 
son la re­forma fiscal y la entra­
da en vi­gencia del TLC. Por  
su parte, y ya en térmi­nos  
empre­sariales, se vislumbra 
una gran compe­tencia para 
este año y también mayores 
oportuni­dades, de entrar a  
re­gir este tratado. 

Desde EKA espe­ramos que 
este sea para todos un ventu­
roso 2005, y a la vez les agra­
de­ce­mos por mante­nerse con 
nosotros. Nuestro compromi­so 
es se­guir brindado en este año, 
artículos úti­les y actuales para 
uste­des, nuestros valiosos lec­
tores, y se­guir me­jorando cada 
día, para poder ofre­cer todo lo 
que uste­des me­re­cen. EKA

DE La EDITORa

Johana Rodríguez
johana.rodriguez@eka.net

Nació hace 82 años fabri­can­
do ilumi­nación para automóvi­
les, poco a poco se fue transfor­
mando a la parte electróni­ca, 
y los siste­mas de protección 
de energía. Hoy Tripp Li­te, y 
desde hace unos dos años apro­
xi­madamente, mane­ja todo lo 
re­fe­rente a siste­mas de protec­
ción críti­ca de siste­mas de voz, 
datos, computadores, servi­do­
res, hospi­talarios y otros.

Actualmente, en nuestro 
país, esta compañía se encuen­
tra en la etapa de búsque­da de 
socios (CAPS), para ello están 
anali­zando compañías que ten­
gan conoci­miento y se mane­jen 
dentro del área eléctri­ca, que 
pue­dan brindar un soporte de 
cali­dad, que posea un buen 
stock de inventario y que ade­
más ofrezca un ex­ce­lente servi­
cio al cliente. 

De acuerdo a Ale­jandro Her­
nández, Busi­ness De­ve­lopment 
Manager, de Tripp Li­te, buscan 
una empre­sa que quie­ra de­sarro­

llarse, que sea “una cara” de la 
compañía en el país y que por 
lo tanto no vea nuestros produc­
tos como una línea más, si­no 
que se espe­ciali­ce en ello para 
que nuestro usuario pue­da obte­
ner la atención de­bi­da”.

Se­gún comentó Sam M. 
Atassi, Vi­ce­pre­si­dente de Ventas 
para Lati­noaméri­ca y el Cari­be, 
de esta empre­sa, es ne­ce­sario un 

Buscan­do socio

buen ase­soramiento en protec­
ción de equi­pos. “De acuerdo 
a estudios reali­zados, a paros 
en la producción por cambios 
en voltaje y otros, si­no que en 
prome­dio de­ja de perci­bir has­
ta $3000/hr. Eso sin contar las 
organi­zaciones que trabajen en 
salud, donde los equi­pos médi­
cos son fudamentales”.

Se­gún Ale­jan­dro Hernán­dez, Busi­ness De­ve­lopment Manager y Sam 
M. Atassi, Vi­ce­pre­si­den­te de Ven­tas, para la re­gión de Lati­noaméri­ca y 
el Cari­be de Tripp Li­te, en ven­tas de usuarios fi­nales en siste­mas de pro
tección se están hacien­do al­re­de­dor de $5 mi­llones, y aún se podrían 
lograr de $8 a $8.5 mi­llones.
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Ten­den­cias comerciales
faci­li­dad. Pensando en esto, en 
Corea, desde hace aproxi­mada­
mente 10 años, se imple­men­
tó unas tarje­tas plásti­cas que, 
me­diante unas pe­que­ñas má­qui­
nas, permi­ten no sólo reali­zar 
este ti­po de promociones, si­no 
también uti­li­zarlas como tarje­tas 
pre­pagadas. Otra de las ventajas  
de este ti­po de instrumento es 
que pue­de uti­li­zarse en promo­
ciones que tengan productos 
espe­cífi­cos, o bien ciertas franjas 
horarias.

En nuestro país, este produc­
to está siendo importado por una 
empre­sa de nombre Be­kolsa, y 
las má­qui­nas tie­nen un costo de 
$850 y las tarje­tas, con 23 líneas 
de escri­tura o 46 en 2 columnas, 
de entre $0,40 - $0,45, cada una, 

de­pendiendo del di­se­ño que se 
les quie­ra impri­mir a éstas. De 
acuerdo a Karla Espi­noza de Mer­
cadeo y Re­laciones Públi­cas de 
esta empre­sa, el costo de estos pro­
ductos pue­de dismi­nuirse de­pen­
diendo del volumen de compra. 
Ade­más, permi­te lle­var a los due­
ños de los ne­gocios un me­jor 
control. “También se está de­sa­
rrollando un software para estas  
má­qui­nas que anali­zaría las carac­
te­rísti­cas sociode­mográ­fi­cas de 
los clientes, ele­mento que les 
ayudaría mucho en los aná­li­sis 
mercadológi­cos que hace cada 
empre­sa”.

Uno de los clientes actuales 
de Be­kolsa, es el restaurante Lan­
gosta Racing, ubi­cado en Plaza 
Rohmoser.

Muchos ne­gocios dan a sus 
clientes tarje­tas para incenti­
var el consumo fre­cuente, así 
cuando ya se tie­ne de­termi­nado 
núme­ro de marcas, se le obse­quia 
algo. Por lo ge­ne­ral, estas tarje­tas 
son fabri­cadas en mate­riales de  
cartón que se pue­de romper con 
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Hace unos me­ses, junto a 
la re­nuncia masi­va de destaca­
dos re­pre­sentantes políti­cos de 
este gobierno, como el Mi­nis­
tro de Hacienda, Alberto Dent, 
la ne­gociadora princi­pal por 
Costa Ri­ca del TLC, Anabel 
Ulate, el Conse­je­ro Económi­
co, Ronulfo Ji­ménez, también 
se tuvo la di­mi­sión del 
Mi­nistro de Comercio 
Ex­te­rior, Alberto 
Tre­jos.

Ante un panora­
ma tan compli­cado 
para Costa Ri­ca en 
mate­ria comercial y 
económi­ca, sale a 
flote la vi­sión que 
tie­ne el nue­vo Mi­nis­
tro de Comercio, 
Manuel Gonzá­lez, 
con respecto a estos 
te­mas de vi­tal trascen­
dencia para el país.

¿Cuál es el ob­jeti­vo de la polí­ti­ca 
ex­terior de nuestro país actual­
mente y có­mo nos va con ese 
ob­jeti­vo?

La políti­ca ex­te­rior trata 
de promover y faci­li­tar la inser­
ción de Costa Ri­ca en la eco­
nomía internacional. Actual­
mente, el índi­ce de apertura 
de nuestro país es del 90%, 
ni­vel más alto en Lati­noamé­
ri­ca y uno de los más altos en 
el mundo. Ade­más, en cuan­
to a acciones de políti­ca ex­te­
rior, estamos trabajando con la  
ne­gociación y apli­cación de 
acuerdos comerciales y de  

inversión.
En térmi­nos de inversión y ex­porta­
ciones, ¿cuál debería ser pri­mero?

Yo creo que las inversiones, 
la gente pri­me­ro invierte y lue­
go ex­porta.

¿Cuál es la si­tuación de la Unión 
Aduanera?

Para Costa Ri­ca ese es un 
proce­so conti­nuo e irre­versi­ble. 
He­mos puesto un gran esfuerzo 
en eli­mi­nar las trabas existen­
tes, basándonos en princi­pios 
como fle­xi­bi­li­dad, graduali­
dad y le­gali­dad. De momento, 
estamos tratando de te­ner una 
aduana que trabaje las 24 horas 
y en donde exista una ventani­
lla úni­ca para trá­mi­tes.

De acuerdo a Norm Small­
wood, profe­sor de la Uni­versi­
dad de Mi­chi­gan y cofundador 
con David Ulrich de la empre­sa 
Re­sults-Based Leadership (RBL), 
cerca del 50% del valor de mer­
cado de una empre­sa está re­la­
cionado con los bie­nes intan­
gi­bles. A pe­sar de eso, en la 
mayoría de empre­sas, del cien 
por ciento de los esfuerzos de 
gestión, sólo entre un 10% y un 
20%, son de­di­cados al control 
o me­di­ción de estas áreas, en 
las que se encuentran, por ejem­
plo, las líneas de producción, 
las marcas, la cali­dad de li­de­raz­
go, la cultura, y la imagen de las 
empre­sas, entre otras.

Se­gún Smallwood, a pe­sar 
que las organi­zaciones han 
empe­zado a darle importancia 
a intangi­bles como los re­cursos 
humanos, no toman en cuenta 

Intangibles valiosos
acciones que pue­den imple­men­
tarse para aumentar su valor 
de mercado en las di­fe­rentes 
áreas, con acciones tan simples 
como el cumpli­miento de pro­
me­sas, para crear un ambiente 
de confianza y producti­vi­dad 
en los trabajadores, provee­do­
res y clientes; la arti­culación de 
estrate­gias creíbles, que permi­ta 
ofre­cer un norte a la empre­
sa, por me­dio de la inversión 
en innovación y ex­pansión 
o el aumento en las capaci­
dades compe­ti­ti­vas, donde el 
de­partamento encargado de los  
re­cursos humanos posee gran 
importancia.

¿Ve­la usted por los intan­
gi­bles de su empre­sa? ¿No? 
Pues ponga atención a te­mas 
como este, porque pue­de que su 
empre­sa perdone este descui­do, 
pe­ro el mercado no.

Hay ele­men­tos en las empre­sas que no pue­den verse di­rectamen­te, 
como lo es el caso de las marcas, en al­guna ropa o la imagen, en el 
caso de en­ti­dades fi­nan­cie­ras, que sin embargo permi­ten que cada día 
la de­man­da de sus productos o servi­cios sea mayor.

Futuro del Comercio 
Ex­te­rior en Costa Ri­ca

Para Manuel Gon­zález, Mi­nistro de Comer
cio Ex­te­rior de Costa Ri­ca, nuestro país no 
baja la cabe­za ni se de­tie­ne por las críti­cas. 
“Sí hay rumbo, sí hay planes. Pe­ro hay que 
ver por don­de vie­nen los ti­ros”
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Una opción para quien gus­
ta de los BBQ, es la Churrasca­
ría Brasi­lei­ra, locali­zada 1.2 Km 
al Oeste del Hotel Marriot, en 
el Centro Comercial La Ri­be­ra. 
Este nue­vo restaurante le brin­
da la oportuni­dad de de­gustar 
once ti­pos de cortes tales como 
pi­caña, fraldi­ña, cupim, chori­
zo, corazones de pollo, costi­lla 
de cerdo, contra fi­let, alcatra, 
mami­ña, pollo y costi­lla de res, 
todos coci­nados a las brasas y al 
me­jor esti­lo de la cultura culi­na­
ria brasi­le­ña.

Muy di­fumi­nadas por todo 
Brasil, estas churrasque­rías son 
muy famosas y que ahora están 
acce­si­bles a los empre­sarios cos­
tarri­censes por ¢4.500, que inclu­
ye un cocktail de bienve­ni­da, 

Bue­na carne
una me­sa de platos fríos y calien­
tes al esti­lo buffet, toda la carne 
que quie­ra comer, que es lle­vada 
hasta su me­sa, y fi­nalmente, un 
café de corte­sía. 

El lugar es de dos pi­sos, tie­ne 
espacio para unas 160 personas 
y ofre­ce el servi­cio de organi­zar 
acti­vi­dades, por me­dio de re­ser­
vación, para grupos mayores de 
15 personas, a quie­nes hacen 
paque­tes espe­ciales. Ade­más, 
para quien guste ame­ni­zar un 
poco más su comi­da, también 
pue­de incluirse un show de sam­
ba.

Para Daiane Ste­la Pe­rrone, 
propie­taria de este restaurante, 
Churrascaría Brasi­lei­ra es una 
opción di­fe­rente donde usted 
siempre se­rá bem vindo (bien­

Re­ci­bi­dores y el 
Café en Costa Ri­ca

“De 3900 re­ci­bi­dores que 
existían en Costa Ri­ca, actual­
mente, que­dan sólo 3000”. 
Se­gún estable­ce “Re­ci­bi­dores y 
el Café en Costa Ri­ca”. Estas 
estructuras de made­ra, que sir­
ven para almace­nar de forma 
provi­sional el café re­cién re­co­
lectado de los arbustos, por lo 
ge­ne­ral, están ubi­cados cerca 
de un cafe­tal, al borde del cami­
no.

“Re­ci­bi­dores y el Café en 
Costa Ri­ca” es una ini­ciati­va 
del Insti­tuto de Arqui­tectura 
Tropi­cal (IAT). Esta obra, ade­
más, fue de­clarada de inte­rés 
cultural, se­gún el Mi­niste­rio de 
Cultura, Juventud y De­portes 
y está patroci­nado por el BAC 
San José.

Con tex­tos y fotografías, el 
IAT documentó la investi­gación 
que reali­zó sobre los valores y 
tradi­ciones que se escondían 
de­trás de estas construcciones 
úni­cas de Costa Ri­ca y que 
no existen en otros países, al 
me­nos con las mismas caracte­
rísti­cas. 

De­trás del café, en nuestro 
país se ha de­sarrollado toda una 
cultura que también, en bue­na 
parte, ha de­fi­ni­do por si­glos 
nuestra economía. 

Distri­buye: Insti­tuto de 
Arqui­tectura Tropi­cal
Te­léfono: 256-4749

Churrascaría Brasi­lei­ra es una nue
va opción para quien gusta de las 
carnes.

La reali­dad que enfrentan 
las empre­sas los obli­ga a valo­
rar consi­de­rable­mente el capi­
tal humano como un factor de 
éxi­to en un me­dio tan compe­
ti­ti­vo. De ahí que CONGENTE 
2005 vie­ne a comple­mentar el 
de­sarrollo organi­zacional de las 
empre­sas.

Miembros del Comi­té Aca­
démi­co de Congente entre los 
que se cuentan: Emi­lia Amado, 
Socia-fundadora de Pri­ce­water­
house­Coopers; Enri­que Cape­lla, 
Di­rector de Re­cursos Humanos 
de Unysis de Centroaméri­ca; 
Ri­cardo Charpentier, Di­rector 
de RH Global; María Lourdes 
Alfaro, Di­rectora De­sarrollo 
Organi­zacional de Banex;  José 
Boni­lla, Re­pre­sentante de Apor­
ta Solutions; junto a Emi­lia Cas­

te­llano, Di­rectora Académi­ca 
de Congente se reunie­ron en 
noviembre como parte de un 
proce­so de aná­li­sis y me­jora­
miento del congre­so más impor­
tante de re­cursos humanos a 
ni­vel centroame­ri­cano. Este 
tendrá su se­gunda edi­ción el 
24 y 25 de agosto del 2005, invi­
tando para eso a confe­rencistas 
de clase mundial, y que contará 
con la pre­sencia de ge­rentes, 
di­rectores, ge­rentes de re­cursos 
humanos y eje­cuti­vos de toda 
el área centroame­ri­cana.

Congente  ofre­ce una se­rie 
de te­mas tanto tácti­cos como 
estratégi­cos que gi­ran alre­de­dor 
del de­sarrollo organi­zacional, 
tales como: responsabi­li­dad 
social, re­clutamiento y se­lec­
ción, admi­nistración del cono­

ci­miento dentro de las organi­za­
ciones, me­di­ción de las compe­
tencias, compensación y be­ne­
fi­cios, siste­mas de evaluación 
del de­sempe­ño, estrate­gias de 
RRHH ali­neadas con las estrate­
gias de ne­gocios, outsourching 
de la gestión del re­curso huma­
no, entre otros.

CONGENTE es una he­rra­
mienta espe­ciali­zada de ne­go­
cios que a través de confe­ren­
cias, talle­res y me­sas re­dondas 
ofre­ce­rá información de pri­me­
ra mano en tendencias, conoci­
mientos, actuali­zación técni­ca, 
me­todologías y he­rramientas en 
el de­sarrollo del talento huma­
no de las empre­sas.

El talen­to humano como socio 
estratégi­co en los ne­gocios
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Fran­qui­cia O.R. en­tra al país
Re­ciente­mente Onyx Tra­

ding, una franqui­cia paname­
ña, adqui­rió la franqui­cia de 
Oscar de la Renta. Se­gún su 
Ge­rente, Ri­cardo Porras, “lo 
que existía en nuestro país, has­
ta ahora, era una distri­bui­dora 
di­recta de los productos, ahora 
ya te­ne­mos la franqui­cia di­rec­
ta, que tie­ne mayores ventajas 
como la garantía de los pro­
ductos. Ade­más, como valor 
agre­gado te­ne­mos una alianza 
con Re­touche­ría Manue­la para 
arre­glos de los trajes y otra 
ropa que vende­mos”. 

Las nue­vas tiendas perte­ne­
cientes a esta franqui­cia, están 
ubi­cadas en Multi­plaza del Este 
y en Te­rramall, y distri­buyen 
una gran gama de artículos 
Oscar de la Renta que van des­
de acce­sorios, ropa inte­rior, 
fajas o cinturones y la ya re­co­

noci­da línea, eso sí, di­ri­gi­da 
sólo para hombres, espe­cial­
mente mayores de 25 años y 
jóve­nes profe­sionales.

En cuanto a los mate­riales 
uti­li­zados para estas prendas, 
estas son confeccionados prin­
ci­palmente en Europa, o bien 
en sastre­rías fi­nas chi­le­nas, en 
fi­bra 100% algodón, como es 
lo usual para esta marca.

La inversión de Onyx Tra­
ding en nuestro país ronda los 
$100 mil por tienda y cuenta 
con 8 empleados di­rectos entre 
los dos locales que tiene, más 
re­fuerzos en temporada alta.

Entre las estrategias de mercadeo 
de Oscar de la Renta están las 
invitaciones especiales a grupos 
target.

El te­le­trabajo se ha conver­
ti­do en una he­rramienta más 
para las empre­sas, que gracias 
al de­sarrollo de la tecnología 
y las te­le­comuni­caciones, ha 
dado ciertas ventajas tanto a 
las empre­sas como a los trabaja­
dores, entre las que se encuen­
tran: los ahorros en gastos de 
traslado para el trabajador, posi­
bi­li­dad, para la empre­sa, de 
contratar agentes de cali­dad y 
ex­pe­riencia ubi­cados en luga­
res distantes, ahorro de costos 
fi­jos, por me­nor uso de espacio 
físi­co, consumo de energía, etc;  
disponi­bi­li­dad del trabajador, 
cualquie­ra que sean las condi­
ciones cli­má­ti­cas, fle­xi­bi­li­dad 
en el uso del tiempo por parte 
del trabajador, faci­li­dad a per­

sonas discapaci­tadas de prestar 
sus servi­cios, entre otros.

En españa  el 25,69%, tra­
baja desde su casa, mientras 
que en la Unión Europea (UE), 
en ge­ne­ral, este porcentaje es 
del 34,63%, se­gún una encues­
ta reali­zada por el portal de 
empleo Monster entre más 
de 8.000 europeos.  Otros paí­
ses europeos que uti­li­zan esta 
modali­dad de trabajo son Italia 
con un 19,09% y Francia que 
ape­nas lle­ga al 20 por ciento. 
Por su parte, Ale­mania pre­senta 
la mayor incorporación de tra­
bajadores, con un 40% de los 
consultados trabajando desde 
su domi­ci­lio, se­gui­do por Rei­no 
Uni­do con un 27 por ciento.

Empleados in­vi­si­bles

En Costa Ri­ca la modali­dad del te­le­trabajo no está muy de­sarrollada, 
sin embargo es una bue­na opción para dismi­nuir los costos de las 
empre­sas, espe­cial­men­te en acti­vi­dades don­de se trabaja prin­ci­pal
men­te por obje­ti­vos.
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An­drés Cabe­zas L. 
Di­rector Comercial 
Corporación OTEC Viajes

Fernan­do Pérez
Ge­ren­te de Mercadeo
Grupo Pampa

Mi pare­cer es que ambas, tanto la correc­
ción de de­bi­li­dades como el potenciar las 
fortale­zas, de­ben consoli­darse. De he­cho, 
en el de­sarrollo del Planning de la empre­sa 
se de­ben contemplar ambos esce­narios para 
tomar en cuenta todas las posi­bi­li­dades y/o 
sus conse­cuencias.

A la vez, es muy importante vi­gi­lar el 
comportamiento de estas de­bi­li­dades y for­
tale­zas versus consumi­dor, de mane­ra que 
se tenga la información del mercado más 
actuali­zada para así poder ree­di­reccionar las 
de­ci­siones que se re­quie­ra tomar de acuerdo 
a cada si­tuación.

Carlos Bernal Pérez Castro
Pre­si­den­te
Publi­cen­tro/ IN S.A.

¿Qué estrategia es mejor: corregir 
debilidades o potenciar fortalezas? 

Las dos estrate­gias son muy importan­
tes. El mundo está muy ace­le­rado y de­be­
mos aprove­char tanto las fortale­zas que 
cada empre­sa tie­ne como corre­gir las de­bi­li­
dades en la me­di­da de lo posi­ble.

De­be trabajarse para te­ner el me­nor 
núme­ro de de­bi­li­dades posi­bles, pues esto 
ge­ne­ra vulne­rabi­li­dades que hay que tratar 
de conocer para poder evi­tarlas. Por su parte 
a las fortale­zas en un mundo tan compe­ti­ti­
vo hay que sacarles ventaja.

En el mercado de las be­bi­das alcohóli­
cas en que Pampa se de­senvuelve, te­ne­mos 
la fortale­za, por ejemplo de contar con un 
catá­logo de 320 re­fe­rencias de li­cores, lo 
que potenciare­mos el próxi­mo año con di­fe­
rentes estrate­gias mercadológi­cas para dar a 
conocer la gran varie­dad de productos que 
ofre­ce­mos. 

"¿Para qué potenciar fortale­zas si se­gui­
mos te­niendo las de­bi­li­dades?", eso es como 
que­rer me­jorar el empaque sin preocupar­
nos por la cali­dad del producto, en otras 
palabras se­ría una venta sin potencial.

No se pue­de cre­cer sobre pi­sos en falso, y 
en este mundo empre­sarial tan compe­ti­ti­vo 
no pode­mos darnos el lujo de no ci­mentar 
bien las bases de nuestro cre­ci­miento, se­ría 
sui­ci­dio corporati­vo. Potenciar las fortale­zas 
es de­sarrollar nuestro valor ante el cliente, 
pe­ro para eso es ne­ce­sario cre­cer firmes, 
para te­ner claro nuestro valor ne­ce­si­tamos 
corre­gir nuestras de­bi­li­dades. 

Tendría que de­cir que no es que una 
sea me­jor que la otra, es que una de­be­ría 
ser pri­me­ro que la otra, logrado eso se 
entraría en un proce­so de "Me­joramiento 
Conti­nuo" que permi­ti­ría cre­cer sobre bases 



E
n mate­ria tecnológi­ca es amplia la 
gama de te­mas que ne­ce­si­ta tratar­
se en nuestro país, uno de los más  
sonados en esta mate­ria es el de 

internet avanzada, aunque también, y 
no me­nos importante, se destacan los 
tiempos de respuesta de las soli­ci­tudes de  
di­fe­rentes ti­pos de tecnología en te­le­comu­
ni­cación, el futuro de éstas ante una even­
tual apertura, la educación en tecnología, 
entre otras. 

Anali­zando la si­tuación, más hacia la 
empre­sa, existen también otro ti­po de preo­
cupaciones.

A lo Mi­cro
Interconect, compañía espe­ciali­zada 

en soporte, consultoría e instalación, en 
mate­ria de re­des tie­ne 8 años de haberse 
consti­tui­do. Se­gún su Ge­rente Ge­ne­ral, 
Fernando Arana, surgió de la ne­ce­si­dad de 
personas espe­cialistas en re­des, que pudie­
ran brindar soluciones muy espe­ciali­zadas 
a proble­mas espe­cífi­cos de las compañías.

Para Arana, el princi­pal proble­ma que 
existe en el país no sólo en térmi­nos 
de re­des si­no también tecnológi­co, es la 
falta de una educación conti­nua en esta 
mate­ria. “El ti­co es muy vago, le da poca 
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Varios son los obstácu­los que nos impiden desarrollarnos en 
materia de telecomu­nicaciones, de hecho, los expertos conside
ran que nuestro país cuenta con 20 años o más, de atraso en 
esta materia, situación que nos pone en desventaja competitiva 
con el resto de paí­ses de la región.

IDEAS, GENTE & EMPRESAS

Comu­nicaciones y Redes

Enredados en 
nuestros propios 
cables



importancia a la parte teóri­ca, y lamenta­
ble­mente en la calle no se pue­de aprender 
todo”.

Se­gún Arana, las conse­cuencias de esta 
si­tuación, por lo me­nos en el área en que 
ellos se espe­ciali­zan, es la ine­fi­ciencia en la 
uti­li­zación de los re­cursos, lo que impli­ca 
un costo mayor no sólo para la empre­sa 
si­no también para el país en ge­ne­ral. “No 
es sufi­ciente conocer el léxi­co uti­li­zado, 
hay que te­ner un conoci­miento real. Lo 
que realmente vale en una red es el mon­
to de la información que mane­ja, incluso 
más que la ve­loci­dad con que se hace. Por 
esta razón es que de­be profe­sionali­zarse 
más el re­curso humano”. A lo que agre­gó 
“la instalación de re­des por lo ge­ne­ral 
es costosa y en nuestro país no todas las 
empre­sas pue­den costearla, por eso al 
me­nos de­ben contar con instaladores que 
dado su conoci­miento, se­pan tomar de­ci­
siones acertadas in si­tu”.

Más allá
De acuerdo a Paulo Gonzá­lez, Ge­rente 

de Inge­nie­ría para Améri­ca Central de Cis­
co Systems, empre­sa re­conoci­da en todo lo 
que son enrutadores y otras tecnologías de 
comuni­cación como la de voz IP, el proble­
ma existente en nuestro país, no es la edu­
cación, pues para él aquí la gente conoce 
mucho la parte técni­ca. Ase­gura, más bien 
que la si­tuación pue­de enfocarse desde dos 
aristas: el sector públi­co y el pri­vado.

“El sector pri­vado es tradi­cionalmente 
innovador, princi­palmente en el campo 
de empre­sas grandes y me­dianas. En una 
encuesta que reali­zamos el año pasado 
entre 75 empre­sas del país, sobre la tecno­
logía IP, el 80% pensaba en imple­mentar­
la, datos que contrastan con los obte­ni­dos 
en Honduras, con igual muestra, donde el 
re­sultado fue del 60%”.

“Antes talvez, la parte pri­vada compra­
ba la tecnología por moda, sin embargo, 
de­bi­do a si­tuaciones como la cri­sis re­sultan­
te por la caída de la bolsa, por ci­tar un ejem­
plo, se cambió la toma de de­ci­siones sólo 
en térmi­nos técni­cos por una justi­fi­cada 
en función de inte­re­ses fi­nancie­ros, como 
un mayor re­torno de la inversión, lo que 
ha be­ne­fi­ciado las compañías en cuanto a 

la toma de de­ci­siones. En re­sumen, en este 
sector, no existe mayor proble­ma.”

Por su parte, para el sector públi­co, Gon­
zá­lez comenta que el ICE no pue­de cumplir 
con la de­manda para el sector pri­vado, no 
porque no quie­ra, si­no porque tie­ne proce­
sos muy poco fle­xi­bles que se lo impi­den. 
“En el gobierno las de­ci­siones son muy 
lentas ¿Cuál es la solución?, no lo sé, pe­ro 
de­fi­ni­ti­vamente hay que hacer algo”.

“A pe­sar de todo, en lo que respecta a 
conecti­vi­dad, que hasta ahora ha si­do otro 
obstá­culo, se espe­ra que se agi­li­ce en 2 ó 
3 años con Internet Avanzada, me­diante 
un aumento en el ancho de banda y el 
aumento del núme­ro de empre­sas con los 
di­fe­rentes servi­cios que vayan a nacer a 
raíz de esto. Ade­más el uso va a hacer que 
los costos dismi­nuyan”. Agre­gó.

Se­gún Gonzá­lez, lo que concierne a 
la apertura en te­le­comuni­caciones podría 
traer be­ne­fi­cios en térmi­nos de más ope­ra­
ciones, lo que no ne­ce­sariamente impli­ca­
ría mayor cali­dad. “El ICE de­be agi­li­zarse 
para poder compe­tir, me­diante el progra­
ma de moderni­zación. Existen casos de 
empre­sas estatales de te­le­comuni­caciones 
que son muy efi­cientes, como es el caso 
de Te­le­com en Italia. Lo que hay que ver, 
como alguien di­jo, es que algo peor que un 
monopolio públi­co, es uno pri­vado”.

Me­nos be­ne­volen­te

Gustavo Rodríguez, Encargado país, de 
New Com, compañía que ofre­ce el servi­cio 
de enlaces de­di­cados, afirma que nuestro 
país es el úni­co de Centroaméri­ca donde 
no pue­de brindar sus servi­cios en forma 
comple­ta. “Te­le­com, en el resto de los  
países donde funciona, tie­ne su infraestruc­
tura propia, lo que impli­ca para sus clien­
tes un mayor control, costos más bajos y 
una me­jora en la cali­dad del servi­cio que 
brinda.”

“Acá el princi­pal proble­ma es el mono­
polio en las te­le­comuni­caciones. En ge­ne­
ral, en Centroaméri­ca damos el servi­cio 
a más de 1000 compañías en servi­cios de 
te­le­comuni­cación como enlaces di­rectos 
e inalámbri­cos, y en lo que es El Salvador 
y Guate­mala, brindamos también tecnolo­
gía IP.” Comentó Rodríguez, que ade­más 
ex­pli­ca que en Costa Ri­ca, con lo que esta 
compañía cuenta, es, simplemente, con 
un contrato con RACSA en el que sirven 
como carrier. 

Rodríguez está de acuerdo con Gonzá­
lez, en lo que respecta a la lenti­tud en los 
trá­mi­tes. “Acá pri­me­ro de­be hacerse un 
estudio de facti­bi­li­dad para ver la existen­
cia de nodos, que tarda cerca de 10 días, 
a partir de ahí, el cliente de­be espe­rar en 
prome­dio unos 22 días para la instalación, 
o sea que en todo el proce­so se tarda cerca 
de 1 mes, mientras que en el resto de los 
países de la re­gión se pue­de hacer en 1 ó 
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Desde 1999, RACSA ofrece el servicio de 
Banda Ancha, a nivel residencial y empre
sarial, vía Cable Módem. A partir del 2003 
se empezó a brindar este servicio por otras 
vías. Los planes que esta entidad tiene, para 
el 2008, son servir al menos al 80% de la 
totalidad de sus clientes de Internet Avanza
da de Banda Ancha. Lo que significaría en 
promedio ofrecer el servicio a unos 20,000 
clientes por año a partir del 2004.

Clientes de RACSA servidos con Banda 
Ancha:
• Cable módem: 16,103 (15,711 resi
denciales y 612 pymes)
• Clientes empresariales: 2,314

• Servicios dedicados: 570

Para empresas RACSA ofrece el servicio 
Internet Banda Ancha Premium: velo
cidades de hasta 64Kbps por segundo 
con una tarifa de $350 para contratos 
anuales y $260 para contratos de 3 
años, hasta 2 Mbps y tarifas de $2,000 
– $3000 según el plazo de contrato.

Para más información comuní­que­
se con la Unidad de Clientes Empre­
sariales al telé­fono 287-0603
Fuen­te: RAC­SA

RACSA: Ban­da An­cha



2 días”.
De acuerdo a este encargado de país, 

en el ICE faltan re­cursos en lo que respecta 
a infraestructura. En costos, es muy alto en 
cuanto a enlaces internacionales, pe­ro en 
la parte local RACSA es muy compe­ti­ti­vo 
en pre­cios.

Una solución que propone Rodríguez 
es la apertura de servi­cios a terce­ros, que 
les permi­ta trabajar con su propia infraes­
tructura, re­cursos humanos y ex­pe­riencia, 
sin de­jar de mante­ner el control sobre todo 
lo re­fe­rente a te­le­comuni­caciones. Es de­cir, 
que empre­sas como New Com y otras, de­be­
rían servir como un apoyo en infraestructu­
ra y a otras áreas, y RACSA, por su parte, 
funcionar como admi­nistrador.

“Es increíble que aún tomándose en 
Costa Ri­ca un 45% de las de­ci­siones en 
cuanto a cone­xión, para el resto de los paí­
ses de Centroaméri­ca, no pue­da ofre­cerse 
aquí toda la gama de servi­cios, con el mis­
mo tiempo de respuesta, que se da en esos 
otros lugares”. Puntuali­zó Rodríguez.

De­sarrollan­do soluciones
En Sie­mens, empre­sa de­di­cada al de­sa­

rrollo de di­fe­rentes tecnologías como voz, 
datos, movi­li­dad e inte­gración, mucha de 
la proble­má­ti­ca desde su ópti­ca, se observa 
princi­palmente en el área de movi­li­dad, 
donde ellos tie­nen un 35% de la parti­ci­pa­
ción de mercado. 

“Falta una disposi­ción rá­pi­da de líneas, 
lo que impi­de o atrasa el estable­ci­miento 
de empre­sas ex­tranje­ras en nuestro país” 
comentó Eric Núñez, Ge­rente de Producto 
de esta compañía, quien ade­más adi­ciona 
que “en la parte de intercone­xión también 
hace falta di­versi­dad de servi­cios que se 
brindan en otros países, con un ancho 
de banda ase­gurada”, se­me­jante a lo que 
había comentado Rodríguez, “sin embar­
go, esto se ha solventado en parte, gracias 
a la parti­ci­pación en lo que es la Red 
Maya” conti­nuó Núñez.

Se­gún este funcionario de Sie­mens, 
el de­sarrollo comple­to del proyecto de 
Internet Avanzada ayudaría mucho a inte­
grar las ofi­ci­nas y dismi­nui­ría un poco 
los costos de comuni­cación que existen 
actualmente, sobre todo en lo que respecta 

a información.
Entre las soluciones que Sie­mens está 

de­sarrollando acti­vamente es la de trans­
mi­sión de voz en re­des de datos, conoci­da 
como IP, que hace posi­ble la dismi­nución 
de los costos, pues uti­li­za un solo canal 
para transmi­sión de datos y otras funcio­
nes como comuni­caciones ex­ternas. Ade­
más, permi­te te­le­confe­rencias, re­trollama­
das (siste­ma que avi­sa cuando el usuario, 
a quien se llama, termi­na otra conversa­
ción), y que sin duda alguna se va con­
formando poco a poco en una tecnología  
estándar para las empre­sas.

Núñez afirma que los equi­pos Sie­mens 
cuentan con la faci­li­dad de ser escalables, 
es de­cir que pue­den ser adaptados a nue­
vas tecnologías por me­dio de la instalación 
de software. Lo que impli­ca para las empre­
sas un ahorro, ya que el acti­vo pue­de con­
servarse a través del tiempo. Un ejemplo 
de esta tecnología lo consti­tuye la fami­lia 
Hi-Path, creada hace tres años.

En térmi­nos ge­ne­rales, hablando de los 
pros y contras de este ti­po de tecnología, 
Núñez se­ñala que en nuestro país aún no 
se cuenta con el di­namismo empre­sarial, 
versus otros países, en re­des y te­le­comuni­
caciones. 

Menciona también que esta tecnología 
ha dado grandes avances, pues ha si­do 
promovi­da fuerte­mente, “sin embargo, el 
IP aún es joven, y sigue cre­ciendo, pe­ro 
no ha logrado todavía lle­gar a un volumen 
signi­fi­cati­vo de ventas, por lo que su costo 
se mantie­ne alto, tanto que pue­de costar 
hasta 5 ve­ces más que te­léfonos conven­
cionales, y cuya re­lación de venta pue­de 
andar aproxi­madamente de 4 a 1”.

En re­sumen, todavía falta de­senre­dar­
nos de tantas trabas que te­ne­mos, tanto 
burocrá­ti­cas como técni­cas, para poder 
de­sarrollar este sector. Por suerte, la pers­
pecti­va empre­sarial es re­lati­vamente posi­
ti­va y en ella la voluntad para parti­ci­par 
de di­fe­rentes mane­ras en la me­jora de la 
si­tuación. 	

Resta de­cir que, de aquí en ade­lante, 
la toma de de­ci­sión, en cuanto a me­di­das, 
que­dará en manos del sector estatal, que 
es el encargado de encontrar una fórmula 
para darle verdade­ro cre­ci­miento al sector 



vo princi­pal emi­tir re­comendaciones y pro­
mover la coope­ración en mate­ria de super­
vi­sión bancaria en el ámbi­to internacional.  
El pri­mer acuerdo tomado por ese comi­té, 
Basi­lea I, publi­cado en 1988, estaba di­ri­gi­do 
a los bancos internacionalmente acti­vos; 
no obstante, fue adoptado por alre­de­dor 
de 100 países, entre ellos Costa Ri­ca. Ese 
acuerdo consistía en estable­cer un re­qui­si­to 
míni­mo de sufi­ciencia patri­monial de un 
8% sobre los acti­vos ponde­rados por riesgo, 
porcentaje que en cada país podía ade­cuarse 

E
l Acuerdo de Basi­lea II es el se­gundo 
conjunto de normas y princi­pios pro­
mulgados por el Comi­té de Supervi­
sión Bancaria de Basi­lea, un comi­té 

conformado por altos re­pre­sentantes de 
supervi­sión y pre­si­dentes de los bancos 
centrales de los países industriales, de­no­
mi­nados G-10 (Bélgi­ca, Canadá, Francia, 
Ale­mania, Italia, Japón, Holanda, Sue­cia, 
Rei­no Uni­do y los Estados Uni­dos), más 
Luxemburgo y Sui­za.

El Comi­té de Basi­lea tie­ne como obje­ti­

IDEAS, GENTE & EMPRESAS

La adopción de Basilea no es cosa 
de juego. Este acuerdo afecta  
diferentes áreas en las entidades 
involu­cradas. Además obliga a 
las institu­ciones a mantenerse al 
tanto y en capacidad de cumplir 
esta normativa.

¿Cómo afectará la adopción del Acuerdo 
Basilea II a los clientes bancarios?

Vacilar 
o Basilea
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a sus caracte­rísti­cas.  Por ejemplo, me­diante 
la adopción de esa norma en Costa Ri­ca, 
la Supe­rintendencia Ge­ne­ral de Enti­dades 
Fi­nancie­ras exi­ge a las enti­dades fiscali­zadas 
mante­ner un volumen de capi­tal míni­mo 
del 10% del valor total de sus acti­vos ponde­
rados por su ni­vel de riesgo.

En 1999, el Comi­té de Basi­lea publi­có 
el Acuerdo de Basi­lea II conoci­do como el 
“Nue­vo Acuerdo”, el cual surgió como una 
ne­ce­si­dad de actuali­zación de las normas 
ante los cambios que se produje­ron en el 
de­sarrollo del Siste­ma Fi­nancie­ro.  El princi­
pal obje­ti­vo del Nue­vo Acuerdo es ampliar la 
gama de riesgos cubiertos por el coe­fi­ciente 
de solvencia –incorporación del riesgo ope­ra­
ti­vo- e incre­mentar la sensi­bi­li­dad al me­dir 
los de­más riesgos, por lo que las enti­dades 
fi­nancie­ras re­que­ri­rán mucha más informa­
ción que la re­que­ri­da actualmente.
La importan­cia de Basi­lea II 
para los clien­tes ban­carios Por Ericka E. Salazar, SUGEF

El acuerdo de Basi­lea II plantea me­dir el 
riesgo cre­di­ti­cio en una forma más elabora­
da que la que pre­vale­ce, para ello se propo­
nen dos opciones: el enfoque estandari­zado, 
el cual consiste en ponde­rar el riesgo de los 
crédi­tos corporati­vos al 100%,  y el enfoque 
basado en la cali­fi­cación interna (IRB).  

El enfoque estandari­zado del Nue­vo 
Acuerdo toma como re­fe­rencia la cali­fi­ca­
ción ex­terna efectuada por cali­fi­cadoras de 
riesgo re­conoci­das y, de acuerdo con ese 
pará­me­tro, los préstamos corporati­vos se 
ponde­ran por riesgo al  20%, 50%, 100% y 
150%.  El enfoque IRB permi­te a los bancos 
contar con una me­todología interna para 
esti­mar la probabi­li­dad de incumpli­miento 
de sus deudores.

Al producirse un cambio en la ponde­ra­
ción de los préstamos corporati­vos, se espe­ra 
un impacto di­recto sobre los clientes, ya 
que existi­rá una di­fe­renciación de aque­llos 
que pre­senten una me­jor cali­fi­cación cre­di­
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ti­cia, pues al  re­pre­sentar éstos un me­nor 
riesgo de impago a las enti­dades fi­nancie­ras, 
obtendrán un tratamiento pre­fe­rencial. Esa 
di­fe­rencia se ve­rá re­fle­jada, por ejemplo, en 
tasas de inte­rés más bajas para los clientes 
me­jor cali­fi­cados, y más altas para aque­llos 
con cali­fi­caciones de riesgo bajas.

Los clientes también de­be­rán re­coger y 
di­vulgar nue­va información que se­rá exi­gi­
da por los bancos para dar cumpli­miento a 
las nue­vas normas, lo que ori­gi­nará mayor 
transparencia en la re­lación cliente-enti­dad 
fi­nancie­ra, pe­ro también mayores re­que­ri­
mientos para adqui­rir un préstamo en con­
di­ciones favorables, desde el punto de vista 
fi­nancie­ro.  EKA



E
n su esencia el índi­ce de sufi­ciencia 
patri­monial es solo un índi­ce con­
formado por un capi­tal base que se 
di­vi­de entre acti­vos ponde­rados por 

riesgos; sin embargo, bajo este concepto se 
capta gran parte de la estrate­gia y gestión 
del interme­diario.  El espíri­tu del índi­ce es 
ase­gurarle a los acree­dores de un banco el 
ni­vel ade­cuado de capi­tal para que respon­
da por pérdi­das inespe­radas de sus acti­vos, 
hasta aquí y en teoría “todo claro”, pe­ro 
que es ¿un ni­vel ade­cuado de capi­tal?; este 

concepto es muy re­lati­vo, la mayoría de las 
respuestas se dan en función del riesgo que 
se pre­tende cubrir, pe­ro en la reali­dad este 
índi­ce está suje­to a distorsiones.

Por el lado del nume­rador del índi­ce, 
el pri­mer punto de distorsión es el uso 
prácti­co de la eli­mi­nación de los apalanca­
mientos dobles y múlti­ples de­duciendo del 
capi­tal base, las parti­ci­paciones de otras 
empre­sas que de­penden del mismo capi­tal 
base del Banco ¿Justo hasta aquí, no? Pe­ro 
este efecto en un ti­po de banca mix­ta, 

como la de Costa Ri­ca, sue­le ser controver­
sial porque afecta solo a conglome­rados 
fi­nancie­ros cuya controladora es el banco 
(caso de Bancos Estatales), mientras que en 
los grupos fi­nancie­ros los bancos son parte 
de una empre­sa controladora por lo que no 
de­duce nada.

Que impacto tie­ne?, como aproxi­ma­
ción en un ejemplo simple te­ne­mos que: 
un colon adi­cional de capi­tal ge­ne­ra una 
ex­pansión de 10 colones en acti­vos ries­
gosos así que la posi­bi­li­dad de “escapar” a  
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“Patrimonio Su­ficiente” en la Banca es  
¿verdad? o ¿deseo?



de­ducciones de capi­tal por cargo de empre­
sas grupales son una distorsión en cuanto 
a compe­tencia y sobre el ele­vado costo 
de aportar capi­tal adi­cional. Una se­gunda 
distorsión, son las parti­ci­paciones le­gales 
que poseen algunos bancos sobre sus uti­li­
dades (del estado), ge­ne­rando una erosión 
a la capaci­dad de capi­tali­zación, más aún, 
cuando en la prácti­ca no cuenten con otra 
fuente de capi­tali­zación.

Ahora bien por el de­nomi­nador del 
índi­ce, algunos países mantie­nen la posi­
ción (Costa Ri­ca en cuenta) de ponde­rar 
las inversiones del gobierno local con 0% 
de riesgo cuando en la reali­dad existen 
títulos de gobiernos que caen en “de­fault” 
(ejemplo re­ciente son los títulos del gobier­
no de Argenti­na) ante lo cual surgi­ría las 
pre­guntas de ¿qué pasa con el riesgo de con­
centración de títulos? ¿qué pasa cuando 
re­conoci­das cali­fi­cadoras internacionales 
no dan a esas inversiones una cali­fi­cación 
de grado de inversión? ¿existe inte­rés del 
gobierno por incenti­var a los Bancos a 
captar sus títulos y colaborar en el fi­nan­
ciamiento del gasto públi­co?, ¿se uti­li­za la 
normati­va de un órgano re­gulador como 
me­di­da de políti­ca mone­taria “di­si­mulada” 
para no ex­pandir el crédi­to? las respuestas 
que­dan en su cri­te­rio o al tiempo que pue­
da responder con conse­cuencias.

El control de los ni­ve­les de riesgo de 
acti­vos riesgosos de un banco, de­be­ría 
ser una labor estratégi­ca importante pe­ro 
como tal, de­be ser incorporada a la planea­
ción (o sea “acciones tomadas de pre­vio”) 
y no como un efecto de “control urgente” 
para di­si­mular causas adversas o impre­vis­
tas en el transcurso de una mala gestión de 
riesgos de un banco, que trata de evi­tar la 
insufi­ciencia patri­monial y sus conse­cuen­
cias.   Ex­pansiones ex­plosi­vas y sin control 
en el crédi­to, mala lectura del mercado 
fi­nancie­ro o de capi­tales, mala gestión de 
empre­sas subsi­diarias, falta de control, des­
cui­do en el riesgo le­gal y ope­rati­vo pue­den 
ser ejemplos de di­chas causas.

Ante un proble­ma de sufi­ciencia patri­
monial en teoría es más fá­cil, y su efecto 
se ve­rá en el corto plazo, el ajustar el 

nume­rador del índi­ce que el de­nomi­nador, 
sin embargo hay que tomar en cuenta las 
posi­bi­li­dades y anuencia de los socios para 
la capi­tali­zación del banco y la tasa de cos­
to de capi­tal exi­gi­da por los fondos.  Caso 
contrario, la otra vía es la reestructuración 
de acti­vos riesgosos, para “de­sinflar el índi­
ce”, esto es, pasar de acti­vos que poseen 
mucho riesgo hacia otros de me­nor riesgo, 
pe­ro este efecto sue­le ser más lento y con 
el sacri­fi­cio de oportuni­dades de ne­gocios 
rentables, ya que la re­lación inversa de 
riesgo – rentabi­li­dad se pre­senta a lo largo 
de la estructura de acti­vos riesgosos. En el 
mismo senti­do una cobertura de insufi­cien­
cia patri­monial pue­de sacar a re­lucir otras 
de­bi­li­dades como la caída de márge­nes de 
uti­li­dad, ex­poniendo el pe­so de las grandes 
masas de gastos fi­jos re­sumi­das en ine­fi­
ciencia bancaria.

Como tal, se de­be evi­tar caer en “círcu­
los vi­ciosos de sufi­ciencia patri­monial” que 
se de­ri­van del he­cho supuesto que, los acti­
vos riesgosos son los que producen en la 
banca tradi­cional los ex­ce­dentes y soli­dez 
del capi­tal base para permi­tir una nue­va 
ex­pansión en acti­vos riesgosos, sin embar­
go este efecto se pue­de re­vertir cuando 
un de­te­rioro o mala asignación de acti­vos 
riesgosos hacen que no se ge­ne­ren ex­ce­den­
tes por lo tanto no se pue­de incre­mentar 
el capi­tal base, impi­diendo el cre­ci­miento 
del Banco, con lo cual se cae en reestruc­
turación fi­nancie­ra para bajar el ni­vel de 
riesgo a los acti­vos que a su vez produce 
me­nores ex­ce­dentes. En consi­guiente el cír­
culo vi­cioso conti­nua erosionando la base 
patri­monial hasta ni­ve­les de insufi­ciencia.

En sínte­sis, para que este índi­ce de 
sufi­ciencia patri­monial funcione se de­be 
comple­mentar con la responsabi­li­dad del 
órgano re­gulador y los bue­nos banque­ros 
para evi­tar entre otras cosas:
• El re­fugio de Bancos Off Shore para “con­
tabi­li­zar” las ope­raciones más riesgosas de 
la enti­dad ge­ne­radas por una mala gestión 
de riesgos y evadir el proce­so de supervi­
sión de la plaza local.
• Uti­li­zar el marco re­gulatorio como ins­
trumento de políti­ca económi­ca, guiando 

indi­rectamente la asignación de crédi­to 
hacia acti­vi­dades económi­cas espe­cífi­cas 
vía incenti­vos de Sufi­ciencia patri­monial u 
otros obje­ti­vos gubernamentales.
• Fragmentación de los acti­vos riesgosos en 
di­fe­rentes rangos de ponde­ración y muy 
opuestas entre si (esto es de 0% a 100%) 
que pue­de fomentar la creación de polí­
ti­cas de colocación de fondos que calcen 
dentro de las ponde­raciones más bajas, 
ocultando el riesgo real o creando concen­
traciones pe­li­grosas.

En el futuro con la imple­mentación 
de Basi­lea II, y las ventajas que trae la 
di­versi­fi­cación en el portafolio de crédi­to 
e inversiones, es de pre­ver que los bancos 
di­versi­fi­cados bajen sus re­que­ri­mientos de 
capi­tal exi­gi­dos por te­ner me­nores riesgos, 
eli­mi­nado la pre­sión al nume­rador del 
índi­ce, favore­ciendo la ex­pansión y renta­
bi­li­dad del interme­diario; siempre y cuan­
do, la incorporación de los nue­vos riesgos 
ope­rati­vo y de mercado dentro de la norma 
no pre­suponga un aumento del nume­ra­
dor del ratio, aspecto que de­be al me­nos 
compensarse con el ahorro de la di­versi­fi­
cación de portafolios. De lo contrario se 
pre­sionarían los costos de transacción de 
los bancos, que se trasladarían a los usua­
rios fi­nales del siste­ma fi­nancie­ro creando 
ine­fi­ciencia de mercado y pérdi­da de com­
pe­ti­ti­vi­dad respecto a la Banca Internacio­
nal (en nuestro caso la banca re­gional),  
tarea de los banque­ros. 

Sea cual sea el método para me­dir 
el capi­tal ade­cuado, la ciencia está en la 
éti­ca, por un lado, del banque­ro, para no 
arriesgar en de­masía los re­cursos que no 
son de ellos, no caer en la tentación de 
hacer grandes ne­gocios con grandes ganan­
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El espíri­tu del ín­di­ce es  
ase­gurarle a los acree­dores 
de un ban­co el ni­vel ade
cuado de capi­tal para que 
respon­da por pérdi­das ines
pe­radas de sus acti­vos.



cias pe­ro con altos riesgos (de terce­ros) 
y,  por otro, lado la éti­ca del re­gulador, 
para estudiar el fe­nóme­no y sus impactos, 
exi­giendo un ni­vel justo de capi­tal de 
cobertura para eventuales pérdi­das y cuyo 
punto ideal , aunque teóri­co, se­ría “ali­near 
el capi­tal re­gulado al capi­tal económi­co de 
un Banco”, el pri­me­ro es el que se exi­ge, 
el se­gundo, es el ne­ce­sario para un banco; 
esto es todo un re­to y el “alma” del acuerdo 
Basi­lea II, que de mi parte es sólo otro te­ma 
por tratar que ahora que­dará úni­camente 
como de­seo.

Es de espe­rar que el órgano le­gislador 
de la nue­va norma anali­ce las distorsiones 
de apli­cación en países emergentes descri­
tas ante­riormente, y otras que se encuen­
tran en discusión con la nue­va normati­va 

Basi­lea II,  todo a fin de exi­gir un patri­mo­
nio que cubra la má­xi­ma pérdi­da espe­rada 
de los acti­vos en un pe­riodo de tiempo 
de­termi­nado, me­jorando así la efi­ciencia 
y rentabi­li­dad de la banca, donde los más 
be­ne­fi­ciados somos todos los usuarios en 
ge­ne­ral, pe­ro sobre todo, los due­ños de los 
grandes bancos, por supuesto.

En un futuro le­jano, cuando se implan­
te el nue­vo acuerdo, si que valdría la pe­na 
hacer un re­cuento de los daños de las distor­
siones de la norma en un país emergente, 
ojalá, no sea muy tarde para alguno de los 
bandos; nue­vamente re­curro a su intui­ción 
para identi­fi­carlos. EKA

Sea cual sea el método  
para me­dir el capi­tal ade
cuado, la cien­cia está en la 
éti­ca, por un lado, del ban
que­ro, para no arriesgar en 
de­masía los re­cursos que 
no son de ellos y,  por otro, 
la éti­ca del re­gulador para 
estudiar el fe­nóme­no y sus 
impactos.

IDEAS, GENTE & EMPRESAS
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H
ay un re­frán que dicta que “mal 
de muchos, consue­lo de tontos” 
el cual se apli­ca muy bien a los 
países centroame­ri­canos, quie­nes 

en muchas ocasiones tratan de compe­tir 
entre sí, en lugar de convertirse en un 
verdade­ro bloque económi­co, para sobre­
vi­vir en el entorno mundial. Esta lucha 
interna se re­fle­ja en la creencia me­diocre, 
de que si como país se está un poco me­jor 
que el resto de la re­gión, ya se está bien. 
Pensamiento de ninguna forma apli­cable 
a la reali­dad.

Perspecti­vas económi­ca 
Centroaméri­ca, a pe­sar del incre­mento 

en el pre­cio de los combusti­bles, el ace­ro 
y algunos granos bá­si­cos, muestra un cre­ci­
miento bastante si­mi­lar. El IMAE en junio 
del 2004 alcanza 3.6%, es de­cir 0.2% más 
que el año ante­rior.

Por otra parte, se ace­le­ra la acti­vi­dad 
económi­ca en Guate­mala y Ni­caragua, 
mientras que en Costa Ri­ca, Honduras y 
Panamá, también se ex­pande pe­ro a un 
me­nor ritmo, y El Salvador contrae su  
cre­ci­miento.

En cuanto a la de­manda ex­terna, en 
lo que respecta a bie­nes, es muy di­ná­mi­
ca en países como Panamá, Ni­caragua y 
Honduras, mientras que en Costa Ri­ca, El 
Salvador y Guate­mala se de­sace­le­ra. En lo 
que respecta a servi­cios, el sector turismo 
se consoli­da fuerte­mente en toda el área.

Los aumentos en el pre­cio del crudo, 
han ocasionado una re­vi­sión en los pro­
nósti­cos económi­cos, por ejemplo, la infla­
ción re­gional se ha te­ni­do que aumentar, 
cerca de 2.5 puntos, y el défi­cit comercial 
se ha ensanchado en la mayoría de los 
países.

Nomi­nalmente hablando, en Costa 

Fu­tu­ro Centroamericano

Tareas pendientes

Ecoanálisis. Programa de actualización empresarial

Ri­ca, el pre­cio del pe­tróleo es igual 
al de los 70-80`s, no así en térmi­
nos reales, pues existe cada vez, un 
me­nor ni­vel de de­pendencia, lo que 
provoca me­nos impacto del que 
se hubie­ra espe­rado. Sin embargo, 
nuestro país, todavía está en los pri­
me­ros lugares, junto con Estados Uni­dos, 
Japón e Irlanda, de países con alto grado 
de de­pendencia, lo que impli­ca, en cierta 
forma, un proble­ma ante eventuales escala­
das en los pre­cios de este insumo.

En el área de tex­ti­les, la re­gión pre­
senta un gran re­to, pues la compe­tencia 
chi­na, re­quie­re de nue­vas políti­cas para 
mi­ti­gar efectos y moverse hacia acti­vi­da­
des con mayor valor agre­gado.

Te­mas estratégi­cos
De acuerdo a Héctor Paz, de la Ofi­

ci­na del Economista Je­fe del BCIE, la 
globali­zación y el de­sarrollo pre­sentan 
oportuni­dades como la ampliación del 
tamaño de mercado, las posi­bi­li­dades de 
acce­sar a nue­vas fuentes de inversión y 
fi­nanciamiento y el acce­so al conoci­mien­
to ge­ne­ral, pe­ro también conlle­va de­safíos 
en capi­tal humano, infraestructura y servi­
cios, Estados de de­re­cho y cli­ma de inver­
sión. Razón por la que las políti­cas a se­guir 
no de­ben enfocarse indi­vi­dualmente si­no  
como re­gión.

Dentro de los te­mas estratégi­cos 
que de­ben anali­zarse, se­gún Paz, está 
la gobernabi­li­dad e insti­tucionali­dad, el 
área macroe­conómi­ca, la inte­gración y los 
bie­nes públi­cos re­gionales, los mercados 
fi­nancie­ros, la armoni­zación y estandari­za­
ción, el capi­tal físi­co, la equi­dad social, el  
empleo formal, los re­cursos naturales y 
la inserción compe­ti­ti­va en la economía  
internacional. EKA

En términos generales, existe una gran diferencia en desarrollo entre los paí
ses centroamericanos, situación que imposibilita un mayor crecimien
to, tanto individual como de la región en general.
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Héctor Paz, de la Ofi­ci­na del Economista Je­fe 
del BCIE.

Perspecti­vas de 
cre­ci­mien­to e in­flación
PIB Real
	 2003	 2004	 2005
Costa Rica	 6,5	 3,6	 3,7
El Salvador	 2,0	 1,5	 2,0
Guatemala	 2,1	 2,5	 3,0
Hondu­ras	 3,2	 3,5	 4,0
Nicaragua	 2,3	 4,0	 4,0
Panamá	 4,1	 5,0	 4,0

IPC
	 2003	 2004	 2005
Costa Rica	 9,9	 13,0	 11,0
El Salvador	 2,5	 5,5	 4,0
Guatemala	 5,9	 8,5	 7,0
Hondu­ras	 6,8	 8,0	 7,0
Nicaragua	 6,5	 9,0	 7,0
Panamá	 1,6	 3,0	 2,5

Dé­ficit Fiscal
	 2003	 2004	 2005
Costa Rica	 2,9	 3,4	 4,0
El Salvador	 2,4	 1,2	 1,0
Guatemala	 2,3	 2,0	 2,5
Hondu­ras	 5,5	 4,5	 4,0
Nicaragua	 6,9	 8,0	 7,0
Panamá	 2,5	 2,5	 2,0

Dé­ficit CC
	 2003	 2004	 2005
Costa Rica	 5,5	 4,9	 3,9
El Salvador	 4,1	 4,5	 4,0
Guatemala	 4,9	 5,3	 5,0
Hondu­ras	 5,2	 7,0	 5,5
Nicaragua	 21,1	 25,0	 20,0
Panamá	 3,2	 2,0	 1,5
Fuente: Ecoanálisis, Noviembre 2004.



A
unque algunos consi­de­ran este, un 
factor más dentro de su infraestruc­
tura TI  -e incluso- subesti­men su 
impacto di­recto sobre la produc­

ti­vi­dad y el cre­ci­miento en sus organi­za­
ciones, lo cierto es que la adqui­si­ción de 
siste­mas UPS  es hoy día una de­ci­sión que 
re­fle­ja inte­li­gencia, pre­vi­sión y domi­nio 
de los ne­gocios.  

Se­gún estudios de la industria, las 
grandes corporaciones pue­den re­gistrar 
pérdi­das de hasta 30 mi­llones de dólares 
por fallas de energía. Es más, se esti­ma 
que cada mi­nuto de inte­rrupción en la red 
computacional de una compañía, tie­ne un 
costo de USD $1,499.  

Si contundente pare­ce este coste, más 
signi­fi­cati­vo es el he­cho de que algunos 
di­recti­vos no perci­ben la verdade­ra magni­
tud del proble­ma, asumiendo que se trata 
sólo de una falla temporal.  

Pe­ro la energía -como el me­dio ambien­
te- también se contami­na y pue­de ser tan 
noci­va para su equi­pamiento sensi­ble y la 
producti­vi­dad de sus ne­gocios, como los 

escapes de gases para la estratosfe­ra. 
La mayor uti­li­zación de computadoras, 

o ti­pos de cargas no li­neales, así de­nomi­na­
das porque de­mandan corriente eléctri­ca 
sólo en algunos puntos de la onda y no 
constante­mente, ge­ne­ra lo que se conoce 
como Polución Eléctri­ca. Este disturbio 
eléctri­co se suma a otros que normalmente 
convi­ven en la red como bajones y subi­
das de voltaje, mi­cro-cortes, transi­torios, 
rui­dos electromagnéti­cos y radio magnéti­
cos, variaciones de fre­cuencia, distorsión 
armóni­ca y por supuesto, el apagón. Distin­
tas fuentes ge­ne­ran estos disturbios, pe­ro 
mayormente se de­ben al consumo. 

Con la cre­ciente uti­li­zación de re­des 
interconectando servi­dores y proce­san­
do información críti­ca para la ope­ración 
empre­sarial, ahora es casi indispensable 
prote­ger los siste­mas contra toda falla. 

Hoy en día las ne­ce­si­dades de protec­
ción de energía se han vuelto más críti­cas 
de­bi­do al cre­ci­miento en la comple­ji­dad 
de la red corporati­va. 

Ade­más de re­des computacionales, ser­
vi­dores o centros de cómputo, los siste­mas 
críti­cos incluyen los de comuni­caciones 
de voz y datos, automati­zación de proce­
sos industriales y del sector de la salud 
(equi­pos para sostén de vi­da, ci­rugía y 
diagnósti­co). Incluyen equi­pos de fi­bra 
ópti­ca y sate­li­tales de te­le­comuni­caciones 
y equi­pos inalámbri­cos de larga distancia, 
que son ce­ro tole­rantes a la míni­ma varia­
ción en el sumi­nistro de energía. 

De los UPS tradi­cionales -conce­bi­dos 
ex­clusi­vamente como “backup” - brindan­
do una forma de onda muy rudi­mentaria 
(si­mi­lar a la onda cuadrada) hasta ahora, 
estos han ido  evolucionando en di­se­ño 
y componentes para ampliar el rango de 
protección. Existen en el mercado tres 

ti­pologías: Off Li­ne, Inte­racti­vos y Onli­
ne, cuya di­fe­rencia bá­si­ca es justamente 
la capaci­dad de brindar protección, o sea, 
proveer cali­dad de energía. 

Los siste­mas Off li­ne ofre­cen una pro­
tección bá­si­ca contra pi­cos e inte­rrupcio­
nes uti­li­zando energía de la bate­ría.  

Las fuentes Inte­racti­vas incorporan ele­
mentos de re­gulación de voltaje, amplian­
do el rango de entrada sin ne­ce­si­dad de 
usar bate­rías cuando se producen variacio­
nes de voltaje (en esta topología encon­
tramos UPS del ti­po Delta Conversión, 
uti­li­zados en mode­los tri­fá­si­cos).  

Y los On Li­ne,  que cubren el más 
amplio espectro  de fallas, me­diante siste­
ma de doble conversión (actúan sobre la 
onda entrante transformándola en corrien­
te conti­nua, volviendo  a transformarla 
en la etapa de sali­da) y fabri­can una onda 
ade­cuada para cargas altamente críti­cas, 
ge­ne­rando sali­da de corriente nue­va, lim­
pia y constante. 

Se suma a la efecti­vi­dad de un UPS, sus 
capaci­dades de conectarse a la red para faci­
li­tar el control y moni­toreo re­moto con un 
software senci­llo de instalar y ope­rar, que 
actuali­ce en todo momento acerca del fun­
cionamiento del UPS, advirtiendo de posi­
bles fallas con alto grado de anti­ci­pación.   

La se­lección ade­cuada de­pende­rá de 
sus priori­dades de protección espe­cífi­ca.  
¿Quie­re prote­ger sólo su PC? ¿O está pen­
sando en la producti­vi­dad de su organi­za­
ción? La de­ci­sión es suya, después de todo 
la Polución Eléctri­ca no tie­ne obli­gatoria­
mente que ser el Talón de Aqui­les de sus 
siste­mas críti­cos.  EKA

El dilema de los UPS
¿UPS o No UPS? ¿Cuál? ¿Cuándo? Este es un dilema al que suelen 
enfrentarse los gerentes de informática y empresarios a cargo de la 
inversión en protección de equipos crí­ticos de nuestros paí­ses. 
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Se­gún estudios de la in­dus
tria, las gran­des corpora
ciones pue­den re­gistrar 
pérdi­das de hasta 30 mi­llo
nes de dólares por fallas 
de energía. Se esti­ma que 
cada mi­nuto de in­te­rrup
ción en la red computacio
nal de una compañía, tie­ne 
un costo de USD $1,499. 
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E
l de­sarrollo de la tecnología y los 
servi­cios de comuni­cación aportan 
innovaciones auténti­camente tras­
cendentales en el ámbi­to social y 

empre­sarial.  Sin embargo, la introducción 
de servi­cios y siste­mas de comuni­cación 
no re­sulta senci­lla y existen ejemplos de 
servi­cios de éxi­to, cuyo auge ha te­ni­do que 
espe­rar décadas. 

Un mercado me­diado tecnológi­camen­
te fomenta la creati­vi­dad y el espíri­tu 
empre­sarial de los colaboradores para ge­ne­
rar ventajas comparati­vas, basadas en un 
me­jor servi­cio a los clientes,  proce­sos 
internos más efi­cientes y disponi­bi­li­dad 
de información confiable y ve­raz en el 
momento re­que­ri­do.

En este senti­do, la tecnología en ge­ne­
ral y los siste­mas de información en espe­
cífi­co, li­de­ran el cami­no hacia la fle­xi­bi­li­
zación de las empre­sas y la eli­mi­nación de 
barre­ras internas o ex­ternas. Al maxi­mi­zar 
el potencial tecnológi­co, se comparte efi­
ciente­mente los re­cursos y se opti­mi­za la 
comuni­cación entre las partes.

Dos ex­ponentes importantes son los 
Siste­mas de Información y las Re­des. Res­
pecto al pri­me­ro, el De­partamento de Siste­
mas y la Alta Ge­rencia de­ben promover un 
cambio organi­zacional donde se adapten 
proce­sos, inte­gren funciones y ajusten 

tareas que se han reali­zado tradi­cionalmen­
te de una mane­ra, para que concuerden 
con los re­que­ri­mientos del nue­vo siste­ma.

Otro aspecto tecnológi­co a tomar en 
cuenta son las re­des. Idealmente, estas 
permi­ten que todos los programas, datos 
y equi­pos estén disponi­bles para cualquier 
usuario que así lo soli­ci­te, sin importar la 
locali­zación físi­ca del re­curso o usuario. 

Todas las empre­sas tie­nen alta de­pen­
dencia en las re­des de comuni­cación de­bi­
do a la gran canti­dad de información que 
de­ben proce­sar y actuali­zar en tiempo real. 
Asi­mismo, el acce­so a la información re­mo­
ta permi­te a los colaboradores contar con 
los datos re­que­ri­dos, en el momento en 
que lo ne­ce­si­tan. 

Un aspecto vi­tal por de­fi­nir es la se­gu­
ri­dad re­que­ri­da con el cre­ciente aumento 
en el volumen del trá­fi­co de información 
importante. Por ejemplo, las normas para 
la protección y se­guri­dad de datos infor­
má­ti­cos se comple­mentan con siste­mas 
de encriptación y claves públi­cas que 
garanti­zan que personas no autori­zadas no 
acce­dan a datos confi­denciales y a la vez, 
ase­gura la inte­gri­dad de la información 
que mane­ja la empre­sa.

La tecnología ha impactado posi­ti­va­
mente la mane­ra en que se hacen los ne­go­
cios en la economía moderna; las empre­sas 

que han dado oportuni­dad a la tecnología 
han visto como sus proce­sos se vuelven 
más efi­cientes, más confiables y re­ducen el 
trabajo manual.   Es importante que cada 
empre­sa anali­ce su si­tuación y las opciones 
que tie­ne a ni­vel tecnológi­co para alcanzar 
mayor compe­ti­ti­vi­dad. EKA

El impacto de la tecnología en las empre

Juan Carlos Ortiz
De­partamen­to de In­formáti­ca



TIPO DE CAMBIO INTERBANCARIO DE VENTA AL ÚLTIMO DÍA DEL MES
		  Ene	 Feb	M ar	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic	
	 1998	 246.40	 248.32	 250.49	 252.45	 254.44	 256.91	 259.46	 261.80	 264.25	 266.67	 269.29	 271.65
	 1999	 274.06	 276.44	 279.19	 281.62	 284.15	 286.76	 288.97	 290.85	 292.69	 294.55	 296.50	 298.41
	 2000	 300,07	 301,72	 303,56	 304,92	 306,69	 308,51	 310,09	 311,73	 313,35	 315,05	 316,85	 318,30
	 2001	 320,11	 321,60	 323,45	 324,91	 326,64	 328,35	 330,45	 332,53	 334,58	 337,10	 339,74	 341,94
	 2002	 344,85	 347,73	 350,39	 353,98	 356,86	 359,79	 363,16	 366,11	 369,33	 372,70	 375,88	 379,05
	 2003	 382,42	 385,59	 389,01	 392,02	 395,44	 398,78	 402,32	 405,55	 409,03	 412,82	 415,97	 419,01
	 2004	 422,28	 425,21	 428,73	 431,62	 434,83	 438,15	 441,35	 445,11	 448,47	 451,87	 455,88	 459,24
		  Proyección		
					   

Devaluación Acumulada Últimos 12 Meses
		  Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic
	 1998	 10.73%	 10.58%	 10.53%	 10.37%	 10.21%	 10.23%	 10.38%	 10.51%	 10.66%	 10.67%	 10.96%	 11.09%
	 1999	 11.23%	 11.32%	 11.46%	 11.52%	 11.68%	 11.62%	 11.37%	 11.07%	 10.74%	 10.45%	 10.10%	 9.85%
	 2000	 9,45%	 9,13%	 8,73%	 8,31%	 7,91%	 7,55%	 7,28%	 7,21%	 7,08%	 6,95%	 6,84%	 6,67%
	 2001	 6,69%	 6,60%	 6,56%	 6,50%	 6,49%	 6,46%	 6,57%	 6,61%	 6,78%	 6,97%	 7,19%	 7,43%
	 2002	 7,74%	 8,09%	 8,33%	 8,84%	 9,25%	 9,57%	 9,90%	 10,16%	 10,32%	 10,48%	 10,62%	 10,77%
	 2003	 10,85%	 10,42%	 10,92%	 10,95%	 10,86%	 10,83%	 10,79%	 10,77%	 10,75%	 10,76%	 10,67%	 10,54%
	 2004	 10,42%	 10,28%	 10,21%	 10,10%	 9,96%	 9,87%	 9,70%	 9,75%	 9,64%	 9,46%	 9,59%	 9,60%	
		  Proyección		

Tasa Básica Pasiva al primer dÍa del mes
	    	  Enero 	  Febrero 	  Marzo 	  Abril 	  Mayo 	  Junio 	  Julio 	  Agosto 	  Set	  Oct 	  Nov 	  Dic	
	 1998	  18.50 	  18.25 	  18.25 	  18.25 	  18.50 	  18.50 	  19.00 	  19.75 	  20.25 	  22.25 	  24.25 	  24.50 
	 1999	  24.50 	  24.50 	  24.50 	  24.50 	  24.50 	  23.25 	  21.50 	  21.00 	  20.00 	  20.00 	  20.00 	  19.00 
	 2000	  18,25 	  17,50 	  17,50 	  17,25 	  17,25 	  17,25 	  17,75 	  17,75 	  18,00 	  16,25 	  15,75 	  15,50 
	 2001	  15,50 	  15,50 	  15,00 	  15,00 	  15,00 	  14,75 	  14,75 	  14,75 	  14,75 	  15,00 	  15,00 	  15,50 
	 2002	  16,00 	  16,25 	  16,75 	  17,00 	  17,25 	  17,25 	  17,25 	  17,50 	  17,50 	  17,50 	  17,50 	  17,50 
	 2003	  17,50 	  17,50 	  17,25 	  16,75 	  16,75 	  16,00 	  15,75 	  15,50 	  14,75 	  14,50 	  14,00 	  13,75 
	 2004	   13,75 	  13,50 	  13,50 	  13,50 	  13,50 	  13,50 	  13,75 	  13,75 	  14,00 	  14,25 	  14,25 	  14,25  
						    

libor a 6 Meses al último día del mes
	  	 Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic	
	 1998	 5.66	 5.69	 5.75	 5.81	 5.75	 5.75	 5.75	 5.69	 5.25	 4.97	 5.13	 5.12
	 1999	 4.97	 5.09	 5.05	 5.06	 5.18	 5.43	 5.64	 5.90	 5.94	 6.13	 6.04	 6.22
	 2000	 6,22	 6,35	 6,52	 6,60	 7,05	 6,94	 6,89	 6,82	 6,76	 6,70	 6,70	 6,21
	 2001	 5,38	 5,15	 5,75	 4,26	 3,99	 3,71	 3,72	 3,50	 2,55	 2,22	 2,24	 2,01
	 2002	 2,02	 2,05	 2,38	 2,12	 2,10	 1,91	 1,83	 1,83	 1,76	 1,67	 1,44	 1,39
	 2003	 1,34	 1,34	 1,27	 1,27	 1,23	 1,10	 1,14	 1,20	 1,18	 1,21	 1,23	 1,22
	 2004	 1,21	 1,17	 1,16	 1,38	 1,58	 1,94	 1,98	 1,99	 2,20	 2,31	 2,64			 
	 		

PRIME RATE AL ÚLTIMO DíA DEL MES
		  Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic		
	 1998	 8.50	 8.50	 8.50	 8.50	 8.50	 8.50	 8.50	 8.50	 8.50	 8.00	 7.75	 7.75
	 1999	 7.75	 7.75	 7.75	 7.75	 7.75	 7.75	 8.00	 8.25	 8.25	 8.25	 8.50	 8.50
	 2000	 8,50	 8,75	 9,00	 9,00	 9,50	 9,50	 9,50	 9,50	 9,50	 9,50	 9,50	 9,50
	 2001	 9,00	 8,50	 8,00	 7,50	 7,00	 7,00	 6,70	 6,50	 6,00	 5,50	 5,00	 4,75
	 2002	 4,75	 4,75	 4,75	 4,75	 4,75	 4,75	 4,75	 4,75	 4,75	 4,75	 4,25	 4,25
	 2003	 4,25	 4,25	 4,25	 4,25	 4,25	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00
	 2004	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,00	 4,25	 4,50	 4,75	 4,75	 5,00			 
	 	   Fuente: Banco Central de Costa Rica	 	 			     

PRECIO INTERNACIONAL DEL CAFé EN DóLARES POR QUINTAL (entrega en un mes)
		  Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic
	 1996	 106,2	 121,4	 119,2	 119,6	 124,5	 119,2	 114,5	 121,2	 113,3	 113,6	 120,1	 116,1
	 1997	 127,4	 168,1	 196,6	 202,6	 260,7	 201,0	 177,9	 186,9	 185,8	 157,8	 157,3	 171,8
	 1998	 170,1	 173,1	 150,2	 143,9	 131,0	 118,6	 113,9	 122,1	 110,5	 106,2	 115,8	 115,8
	 1999	 112,5	 104,2	 104,6	 100,9	 111,5	 107,6	 95,2	 91,1	 84,3	 94,6	 113,8	 125,7
	 2000	 115,2	 106,5	 104,6	 96,5	 96,9	 89,5	 91,6	 79,5	 78,0	 80,5	 71,3	 65,3
	 2001	 66,0	 62,9	 62,1	 58,5	 64,2	 58,2	 52,1	 49,2	 48,0	 45,8	 46,3	 48,5
	 2002	 47,8	 47,1	 54,1	 51,9	 53,4	 53,5	 51,1	 55,8	 63,2	 65,4	 67,7	 68,5
	 2003	 67,9	 67,3	 63,6	 70,7	 62,0	 60,4	 65,8	 63,4	 65,4	 62,7	 60,7	 66,2
	 2004	 77,0	 76,8	 75,6	 70,1	 87,4	 75,2	 70,2							     
		  Cierres en la bolsa de New York
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EXPORTACIONES FOB CIFRAS ACUMULADAS EN MILLONES DE EUA DóLARES
		   Ene	  Feb	  Mar	  Abril	  Mayo	  Junio	  Julio	  Agosto	  Set	  Oct	  Nov	  Dic	
	 2000	 513,1	 1033,6	 1634,4	 2101,3	 2656,1	 3274,7	 3685,9	 4140,6	 4601,0	 5027,1	 5480,5	 5849,7
	 2001	 432,3	 858,2	 1295,3	 1641,3	 2131,4	 2588,2	 2977,6	 3434,9	 3823,3	 4260,5	 4701,3	 5021,4
	 2002	 366,9	 778,6	 1219,5	 1646,6	 2150,6	 2584,7	 3025,0	 3483,3	 3927,6	 4406,2	 4884,5	 5252,9
	 2003	 462,3	 984,8	 1529,6	 2066,1	 2646,5	 3177,7	 3707,7	 4189,3	 4677,3	 5193,6	 5663,1	 6102,2
	 2004	 475,3	 988,1	 1570,6	 2094,6	 2650,3	 3206,2	 3730,9	 4209,5	 4735,5	 5263,6				  
						 	 	 	 	 	 	                  

IMPORTACIONES CIF CIFRAS ACUMULADAS EN MILLONES DE EUA DóLARES
		  Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic
	 2000	 513,0	 1009,1	 1611,9	 2080,6	 2700,7	 3230,3	 3745,1	 4272,1	 4797,4	 5359,7	 5903,8	 6388,5
	 2001	 559,9	 1073,3	 1616,9	 2104,3	 2730,4	 3320,5	 3860,7	 4425,8	 4903,8	 5444,0	 6039,6	 6568,6
	 2002	 599,6	 1160,8	 1695,7	 2315,2	 3013,5	 3610,3	 4231,1	 4827,5	 5386,1	 6003,9	 6589,8	 7174,5
	 2003	 652,7	 1283,2	 1939,3	 2592,6	 3202,7	 3826,3	 4488,1	 5113,2	 5735,0	 6415,4	 7032,9	 7662,6
	 2004	 617,5	 1272,9	 2014,5	 2674,1	 3361,1	 4093,8	 4834,9	 5514,1	 6173,9	 6864,3				  
					   

RESERVAS NETAS DEL BANCO CENTRAL CIFRAS EN MILLONES DE EUA DóLARES
	    	  Enero 	  Febrero 	  Marzo 	  Abril 	  Mayo 	  Junio 	  Julio 	  Agosto 	  Set	  Oct 	  Nov 	  Dic	
	 2000	 1425,4  	  1470,8  	  1451,6  	  1416,1  	  1227,7  	  1296,2  	  1586,8  	  1521,8  	  1377,0  	  1289,4  	  1291,5  	  1317,6  
	 2001	 1215,5  	  1197,9  	  1401,2  	  1452,1  	  1354,1  	  1359,2  	  1276,1  	  1359,1  	  1370,2  	  1322,0  	  1295,1  	  1329,8  
	 2002	 1123,4  	  1388,4  	  1490,3  	  1499,6  	  1454,6  	  1452,2  	  1338,2  	  1387,9  	  1401,6  	  1364,2  	  1378,5  	  1494,7  
	 2003	 1688,0  	  1.749,9  	  1790  	  1.565,2	 1.594,2	 1.688,0	 1.569,1	 1.607,2	 1.596,1	 1.429,1	 1.739,3	 1.836,0
	 2004	 1.676,5	 1.741,1	 1.746,1	 1.732,5	 1.720,7	 1.634,4	 1.625,4	 1528.1	 1.655,6	 1.792,5	 1.942,5	 1.994,7

ÍNDICE MENSUAL DE ACTIVIDAD ECONOMICA (IMAE)* SIN INDUSTRIA ELCTRóNICA DE ALTA TECNOLOGíA
	  	 Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	   Set	 Oct	 Nov	 Dic	
	 2000	   3,9  	    3,7  	    3,4  	    3,2  	    3,1  	    3,1  	    3,3  	    3,3  	    3,3  	    3,3  	    3,4  	    3,4  
	 2001	   3,2  	    3,0  	    2,9  	    3,0  	    3,2  	    3,3  	    3,4  	    3,8  	    4,1  	    4,0  	    3,5  	    3,1  
	 2002	   3,0  	    3,2  	    3,3  	    3,5  	    3,6  	    3,5  	    3,1  	    2,7  	    2,6  	    2,8  	    3,4  	    4,0  
	 2003	   4,8  	    5,2  	    5,2  	    5,0  	    4,9  	    5,0  	    5,2  	    5,4  	    5,6  	    5,8  	    5,6  	    5,2  
	 2004	   4,6  	    4,5  	    4,7  	    4,8  	    4,6  	    4,4  	    4,3  	    4,0  	    3,5  					    
		   *Tasa de Variación interanual de la serie de la tendiencia ciclo
	

CRéDITO AL SECTOR PRIVADO VARIACIóN ANUALIZADA
		  Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	        Dic		
	 2000	 1,15%	 3,81%	 5,16%	 6,52%	 8,90%	 12,44%	 13,76%	 15,24%	 18,61%	 23,60%	 26,11%	 29,43%
	 2001	 1,11%	 2,84%	 3,33%	 2,18%	 4,53%	 7,02%	 8,38%	 10,81%	 13,23%	 16,06%	 18,82%	 23,20%
	 2002	 2,08%	 3,00%	 5,42%	 6,48%	 8,51%	 9,92%	 11,45%	 12,53%	 14,78%	 17,67%	 19,84%	 21,37%
	 2003	 1,93%	 3,88%	 3,98%	 4,76%	 5,97%	 5,95%	 7,89%	 8,24%	 10,40%	 11,94%	 14,52%	 19,92%
	 2004	 -0,34%	 -0,27%	 1,12%	 3,71%	 5,32%	 5,83%	 6,96%	 7,79%				    		
		  * Crédito del Sistema Bancario Nacional.			 
	 	 Fuente: Banco Central de Costa Rica 

DEFICIT FISCAL ACUMULADO DESDE DICIEMBRE EN MILLONES DE EUA DOLARES*
		  Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic
	 2000	 96,1	 117,1	 139,8	 154,0	 172,3	 210,0	 225,3	 274,5	 344,6	 336,6	 404,9	 441,7
	 2001	 62,4	 107,9	 144,0	 132,0	 165,5	 224,7	 260,3	 295,3	 309,6	 354,2	 385,4	 422,5
	 2002	 99,9	 175,5	 196,6	 215,6	 258,7	 282,8	 349,7	 398,9	 468,4	 520,4	 547,1	 635,4
	 2003	 107,6	 142,8	 125,1	 152,9	 183,1	 224,4	 296,0	 366,9	 420,0	 425,3	 458,0	 515,6
	 2004	 159,2	 189,9	 184,5	 182,5	 202,6	 208,6	 290,7							     
		  *Al tipo de cambio promedio del mes, calculado por la sección de Balanza de Pagos del BCCR.
		  Fuente: Ministerio de Hacienda				  

INFLACIÓN DEL MES Y ACUMULADA
	 	 Enero	 Febrero	M arzo	 Abril	M ayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	     Dic		
	 I-2000	 1.78%	 1.45%	 0.68%	 -0.35%	 -0.08%	 1.35%	 1.32%	 0.66%	 0.38%	 0.63%	 0.83%	 1.17%
	 A-2000	 1.78%	 3.25%	 3.95%	 3.59%	 3.51%	 4.91%	 6.29%	 6.99%	 7.40%	 8.08%	 8.97%	 10.25%
	 I-2001	 1,39%	 1,16%	 1,71%	 1,25%	 0,68%	 0,28%	 0,61%	 0,80%	 0,61%	 -0,01%	 0,89%	 1,09%
	 A-2001	 1,39%	 2,56%	 4,31%	 5,62%	 6,34%	 6,64%	 7,29%	 8,14%	 8,80%	 8,79%	 9,76%	 10,96%
	 I-2002	 1,12%	 0,45%	 0,78%	 0,17%	 0,63%	 0,64%	 1,47%	 1,19%	 0,40%	 0,66%	 1,03%	 0,76%
	 A-2002	 1,12%	 1,57%	 2,37%	 2,54%	 3,19%	 3,84%	 5,37%	 6,62%	 7,04%	 7,74%	 8,86%	 9,68%
	 I-2003	 0,65%	 0,81%	 0,65%	 0,96%	 0,52%	 0,67%	 0,80%	 0,41%	 0,13%	 1,17%	 1,42%	 1,25%
	 A-2003	 0,65%	 1,47%	 2,12%	 3,11%	 3,65%	 4,34%	 5,18%	 5,62%	 5,75%	 6,99%	 8,51%	 9,87%
	 I-2004	 1,70%	 1,29%	 0,46%	 0,91%	 0,67%	 1,07%	 1,30%	 0,97%	 0,78%	 0,75% 	 1,40%
	 A-2004	 1,70%	 3,02%	 3,49%	 4,44%	 5,14%	 6,26%	 7,64%	 8,68%	 9,52%	 10,34%	 11,89%	
		  Proyección

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censos
EKA
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PORTAFOLIO DE INVERSIONES

CAFESA
			 
Datos de la acción	 sept-02	 sept-03	 sept-04	 7-dici-04
Precio de mercado	 200,00	 180,00	 175,00	 180,00
Utilidad por acción (UPA)	 25,71	 71,72	 40,69	
Precio/Valor Libros (P/B)	 0,87	 0,85	 0,74	
Precio/Utilidades (PER)	 7,78	 2,51	 4,30	 4,42	
	
Información financiera (miles)	 sept-01	 sept-02	 sept-03	 sept-04
Activos 	 4.642.436	 4.751.395	 5.176.559	 5.897.517
Variación %	 10,1%	 2,3%	 8,9%	 13,9%
Patrimonio 	 2.706.461	 2.768.659	 2.536.202	 2.829.882
Variación %	 34,4%	 2,3%	 -8,4%	 11,6%
Ingresos	 5.134.131	 5.895.768	 7.184.952	 8.778.856
Variación %	 -10,3%	 14,8%	 21,9%	 22,2%
Costo de Ventas	 4.369.782	 5.096.830	 6.081.721	 7.399.862
Variación %	 -10,7%	 16,6%	 19,3%	 21,7%
Gastos	 515.925	 603.810	 729.228	 857.336
Variación %	 1,6%	 17,0%	 20,8%	 17,6%
Utilidad neta  	 810.478	 308.557	 860.588	 488.262
Variación %	 208,1%	 -61,9%	 178,9%	 -43,3%

					   
Dividendos	 2001	 2002	 2003	 2004	

Dividendos en efectivo	 0,20	 0,20	 20,00	 20,00
Ganancia líquida	 0,13%	 0,08%	 10,00%	 11,11%
Ganancia de capital	 64,56%	 -23,08%	 -10,00%	 -2,78%
Rendimiento total	 64,68%	 -23,00%	 0,00%	 8,33%
Cantidad de Acciones 
(miles)	 12000	 12000	 12000	 12000  

Razones financieras	 sept-01	 sept-02	 sept-03	 sept-04
Pasivo/patrimonio 	 0,72	 0,72	 1,04	 1,08
Rentabilidad s/ activo	 17,46%	 6,49%	 16,62%	 8,28%
Margen neto	 15,79%	 5,23%	 11,98%	 5,56%
Rentabilidad s/ 
patrimonio	 29,95%	 11,14%	 33,93%	 17,25%

C
ompañía Costarri­cense del Café, 
S.A. es una empre­sa de­di­cada 
princi­palmente al comercio de 
productos y servi­cios para los 

cafi­cultores. Su acti­vi­dad se de­sarrolla en 
el ámbi­to nacional. Posee una fá­bri­ca de 
Ferti­li­zantes, ubi­cada en Barranca de Pun­
tare­nas, un laboratorio para el aná­li­sis de 
sue­los y foliares, intervie­ne en el di­se­ño 
y fabri­cación de he­rramientas para la acti­
vi­dad cafe­tale­ra e importa y comerciali­za 
insumos agrope­cuarios y se­mi­llas certi­fi­
cadas.

Para la comerciali­zación de sus produc­
tos cuenta con una bode­ga central y cinco 
pe­ri­féri­cas, ade­más de una red de 140 
distri­bui­dores en todo el país. El mercado 
que abaste­ce es muy compe­ti­ti­vo, princi­
palmente en el mercado de ferti­li­zantes y 
agroquími­cos, aunque tie­ne ventaja com­
pe­ti­ti­va en los servi­cios de laboratorio y 
asistencia técni­ca.

La Uti­li­dad Ne­ta dismi­nuyó en 43%, 
esto porque los Otros Ingre­sos caye­ron 
en casi 430 mi­llones (68%), y la parti­ci­pa­
ción mi­nori­taria aumentó 12 ve­ces a 88.5  
mi­llones de colones.

La compañía ha ve­ni­do aumentando 
sus acti­vos en un prome­dio de 8.8% anual 

de la acción (180 colones).  Esto nos di­ce 
que el Pre­cio/Valor en Li­bros es de 0.74 
ve­ces.  Esto es que por cada 0.74 colones 
que yo pago de pre­cio re­ci­bi­ría 1 colón de 
Patri­monio.  O di­cho de otra forma, sí se 
li­qui­dara la empre­sa, y se pagaran los pasi­
vos que se tie­nen, por cada colón que se 
pagó de pre­cio se obtendrían 1.31 colones 
de re­torno.

Por las se­ñales mix­tas que dan los re­sul­
tados de esta empre­sa, la re­comendación 
para esta acción es NEUTRA. EKA

y su patri­monio en un 10%, esto en los 
últi­mos cuatro años.  Las uti­li­dades de esta 
empre­sa son cícli­cas, pues año con año, 
suben y bajan, a pe­sar de esto cre­ció un 
21% en prome­dio durante estos 4 años.

Pe­se a que la rentabi­li­dad sobre el patri­
monio (rentabi­li­dad sobre el aporte de los 
socios)  y el Margen Ne­to caye­ran de 34% 
a 17.25%, y de 12% a 5.5% respecti­vamen­
te, éstas han si­do en prome­dio de 21% y  
8.6% desde el 2000.

El valor del patri­monio es de 2,830  
mi­llones de colones, o de 236 colones 
por acción, lo cual es más que el pre­cio 

Compañía Costarricense del Café, S.A.

Corporación Costarricense del Café
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Por Luis diego simón, Analista finan-
ciero, grupo serfin



L
a economía costarri­cense, me­di­da por 
me­dio del PIB, ha estado aumentando 
a una tasa anual prome­dio de 4.3 por 
ciento en térmi­nos reales en los últi­

mos diez años. Espe­cífi­camente en el 2003, 
la variación fue de 6.5 por ciento, y se espe­ra 
que para el 2004 el cre­ci­miento haya si­do de 
aproxi­madamente 3.8 por ciento. Adi­cional­
mente, para el 2005 se proyecta uno de 3.5 
por ciento. 

El cre­ci­miento del 2003 fue provocado, 
princi­palmente, por la acti­vi­dad de la indus­
tria manufacture­ra, la cual aumentó en 8.7 
por ciento y re­pre­senta más del 22 por ciento 
de la producción total. A este de­sempe­ño 
también contri­buyó el sector de transpor­
te, almace­naje y comuni­caciones, con un 
incre­mento en el valor de su producción de 
11.7% y una importancia re­lati­va de 11.9 
por ciento.

Con base en lo ante­rior, usted ya podrá 
de­ducir que el sector industrial es uno de los 
más importantes para la economía costarri­
cense; en los últi­mos años el mismo ha re­pre­
sentado más de una quinta parte de toda la 
producción nacional. Y es por eso que re­sulta 
de gran importancia el conocer cuales son las 
acti­vi­dades de este sector que han pre­senta­
do re­sultados favorables y cuales no. 

Al respecto, el Insti­tuto de Investi­gacio­
nes en Ciencias Económi­cas de la Uni­versi­
dad de Costa Ri­ca calcula el Índi­ce de Volu­
men Físi­co de la Industria Manufacture­ra 
de Costa Ri­ca, como una forma de me­dir el  
de­sempe­ño del sector.   

Durante el año 2004, la economía costa­
rri­cense enfrentó un ele­vado ni­vel de infla­
ción, de­bi­do princi­palmente al incre­mento 
en los pre­cios internacionales del pe­tróleo, 
que ge­ne­raron un efecto multi­pli­cador en 
los pre­cios de otros bie­nes. Esto provocó una 
consi­de­rable re­ducción en el ingre­so dispo­
ni­ble de los consumi­dores, lo cual afectó la  
industria orientada al mercado nacional. 

Los pri­me­ros re­sultados de la industria 
para el 2004, muestran un dato ne­gati­vo en 

la mayoría de los sub sectores manufacture­
ros. La elaboración de productos ali­menti­
cios y be­bi­das, la fabri­cación de productos 
tex­ti­les, de prendas de vestir, de productos 
de made­ra y mue­bles, de sustancias quími­
cas, de productos mi­ne­rales, de productos 
de plásti­co y caucho, y hasta la producción 
en la Zona Franca, re­gistran re­ducciones en 
su acti­vi­dad en comparación al 2003. Al con­
trario, la fabri­cación de papel y la acti­vi­dad 
de las edi­toriales e imprentas, la fabri­cación 
de me­tales comunes, maqui­naria, equi­po, 
aparatos eléctri­cos y la producción bajo el 
Régi­men de Perfeccionamiento Acti­vo, re­fle­
jan un de­sempe­ño posi­ti­vo para el mismo 
pe­riodo.

Más de­talladamente, las acti­vi­dades con 
mayor afectación son la fabri­cación de te­ji­
dos y artículos de punto, de sustancias quími­
cas bá­si­cas, y de productos de caucho. Mien­
tras que las imprentas y la fabri­cación de 
calzado fue­ron las acti­vi­dades con me­jores  
re­sultados. 

Las pri­me­ras estadísti­cas de la produc­
ción industrial en este año re­fle­jan un valor 
real muy si­mi­lar al del año ante­rior, por lo 
que se esti­ma que su cre­ci­miento fi­nal se­rá 
de solamente 0.4%, de­bi­do a las tendencias  
re­cién descri­tas.  

Para el 2005 se proyecta una variación de 
2.8 por ciento en la producción industrial.  
Esto se­ría posi­ble de­bi­do a un me­nor efecto 
ne­gati­vo de los pre­cios internacionales del 
pe­tróleo; uni­do a un importante de­sempe­
ño de la industria orientada a los mercados 
internacionales (por ejemplo, se espe­ra una  
importante me­jora en la acti­vi­dad por parte 
de Intel). 

Respecto a otros sectores producti­vos, 
se calcula que la acti­vi­dad en la agri­cultura 
aumentará a 3%, el sector de la construcción 
cre­ce­rá 2%, mientras que la producción del 
sector fi­nancie­ro y el sector comercial re­fle­ja­
rán un incre­mento de 4.5% y 2.8% respecti­
vamente. EKA

El sector industrial: 
el nicho para el 2005

Análisis

Por Víctor H. Nú­ñez
Analista Económico
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¿Di­fícil 
con­se­guir 
empleo?

De acuerdo a una encuesta reali­zada 
en la pá­gi­na web de Ex­poempleo, www.
ex­poempleo.net, de 146 personas que res­
pondie­ron a la pre­gunta ¿es fá­cil emplearse 
en este país? El 86.3% respondió que no lo 
era, versus el restante porcentaje que con­
si­de­ró la existencia de una di­fi­cultad para 
conse­guir empleo.

Esta ne­gati­vi­dad pue­de de­berse, en 
parte, a que muchas personas no están 
pre­paradas para encontrar un empleo ade­
cuado. Esta afirmación pue­de pare­cer con­
fusa, sin embargo, una encuesta reali­zada 
a los empleadores parti­ci­pantes en la fe­ria 
Ex­poempleo del año ante­rior, muestra algu­
nas de las compe­tencias más soli­ci­tadas 
por las distintas empre­sas, desconoci­das 
por muchos, entre las que se destacan la 
creati­vi­dad en un 94% de los casos, la inte­li­
gencia emocional en un 90%, los paque­tes 
computacionales (85%) y la formación cul­
tural (79%). Por su parte, en lo re­fe­rente 

al perfil del re­curso humano re­que­ri­do, la 
ex­pe­riencia re­sultó el me­nor de los re­que­
ri­mientos, al ser soli­ci­tado sólo por un 7% 
de las empre­sas consultadas, en cambio el 
título profe­sional y el domi­nio del idioma 
inglés fue­ron los más buscados, con un 19% 
y 15% respecti­vamente.

Cada persona, con el fin de que su bús­
que­da sea posi­ti­va, de­be concienti­zarse de 
lo que tie­ne y de lo que pue­de dar, de los 
re­qui­si­tos y compe­tencias re­fe­rentes al pues­
to que se soli­ci­ta y fi­nalmente, pre­pararse 
de acuerdo a ello. Eso ayudará mucho en su 
búsque­da laboral. 

Bue­na en­tre­vista
Cuando se está en busca de empleo hay 

ciertos pasos que se de­ben tomar en cuenta, 
y que de­ben cumplir tanto los que están 
ini­ciando en la búsque­da de empleo como 
los más ex­pe­ri­mentados. A conti­nuación 
algunos de ellos:
1) En pri­me­ra instancia, la bue­na apariencia 
estéti­ca, una acti­tud posi­ti­va; el re­fle­jo de 
entusiasmo y una ex­pre­sión correcta son 
el me­jor ini­cio para cualquier búsque­da de 
trabajo, y para la vi­da en ge­ne­ral.
2) Una entre­vista es un proce­so muy senci­
llo, siempre y cuando se esté pre­parado para 
ello. Es ne­ce­sario por tanto, te­ner conoci­
miento bá­si­co de la empre­sa a la que se apli­
ca (sector, acti­vi­dad, inte­re­ses, trabajadores, 
normas, ideología); ade­más de mostrar un 
claro inte­rés por el puesto. 
3) La pri­me­ra impre­sión: la puntuali­dad 
también re­sulta ser un factor de­ci­si­vo y la 
se­guri­dad en sí mismo, termi­nará de apoyar 
este paso.
4) Controlar el tono emocional: de­be mos­
trarse un tono vi­vaz e inte­re­sado. La corte­
sía y amabi­li­dad nunca están de más, tanto 
con el entre­vistador como con el resto del 
personal de la empre­sa en que soli­ci­te traba­
jo. La bue­na escucha al interlocutor y la cla­
ri­dad y volumen con que se ex­pre­se siempre 
es tomado en cuenta.
5) Pre­parar posi­bles respuestas: algunos 
te­mas que se tratan en las entre­vistas tie­nen 

que ver con la formación profe­sional, ex­pe­
riencia, moti­vo de la soli­ci­tud, la forma en 
que le gusta trabajar, el futuro, las condi­cio­
nes laborales, condi­ciones personales, per­
sonali­dad, si­tuación fami­liar y re­tri­bución 
económi­ca.

Un conse­jo fi­nal es lle­var siempre a cada 
entre­vista al me­nos un par de currrículos 
y pre­parar una lista tanto de fortale­zas a 
potenciar como de de­bi­li­dades a corre­gir en 
tu futuro puesto.

Me­joran­do 
posi­ciones

Ex­poempleo, la fe­ria encargada de enla­
zar empre­sas con talentos, se lle­vará a cabo 
del 4 al 6 de marzo del próxi­mo año en el 
Hotel San José Palacio. Cabe re­saltar que 
esta acti­vi­dad no sólo es importante para 
aque­llos que están ini­ciando su carre­ra en 
el campo laboral, si­no también para esos 
eje­cuti­vos que quie­ran me­jorar la posi­ción 
que ocupan actualmente.

Di­fe­rentes re­clutadoras de re­cursos 
humanos, como De­loitte o KPMG, comen­
tan que algunas empre­sas las contratan en 
ocasiones para buscar puestos espe­cífi­cos 
y de cierta importancia en la cade­na de 
mando, lo que impli­ca un costo para las 
compañías contratantes.

Ex­poempleo vie­ne a dar una solución 
a esta empre­sas, al ofre­cer una oportuni­
dad de encontrar tales puestos, a un costo 
mucho me­nor.

De acuerdo a estos espe­cialistas en 
re­cursos humanos, en nuestro país falta un 
poco de cultura en cuanto a fe­rias de traba­
jo, pues en ge­ne­ral la gente no la consi­de­ra 
el lugar ideal para encontrar puestos altos, 
y lo cual se re­fle­ja en la investi­gación que 
se reali­zó en la fe­ria del 2004, donde se 
muestra el perfil de los parti­ci­pantes. 

Contrario a lo que ocurre en Costa 
Ri­ca, en otros países estas fe­rias son orga­
ni­zadas por los gobiernos, sin embargo 
acá esta ini­ciati­va pri­vada ha te­ni­do muy 
bue­nos re­sultados. EKA

www.expoempleo.



Reserve su stand. Más de 4000 talentos en busca de empleo.Tel.: 240-7633 ext.147 info@expoempleo.net

¿Por qué exponer?
-Es un método eficiente en costos, de seleccionar y contratar nuevo personal.

-Reúne a las más importantes empresas nacionales y transnacionales

-Es el punto de encuentro de los profesionales en Recursos Humanos.

-Exponer sus fortalezas como empresa y empleador.

-Realizar charlas.

-Expocarrera: evento de desarrollo profesional.

4 al 6 marzo 
Hotel San José Palacio

Entrada: ¢2,000
Horario: 10:00 a.m. a 6:00 p.m.

¡Tercer año de éxito!

www.expoempleo.net

Patrocinan



costes indi­rectos que ge­ne­ran a la empre­sa 
y a sus clientes (ver re­cuadro adjunto).

Por su parte, Hernández, ex­pli­có que 
un corte en el flui­do eléctri­co que inte­
rrumpa la ope­ración normal de una red o 
provoque un daño en un servi­dor pue­de 
afectar se­ve­ramente la ope­ración de toda 
la compañía y provocar pérdi­das de miles 
de dólares, de­pendiendo del monto que 
la empre­sa de­ja de facturar por la falta de 
ope­ración de su ne­gocio.

El ge­rente re­cordó el caso de una 
empre­sa costarri­cense que sufrió un apa­
gón prolongado de dos o tres horas y 
cuyos servi­dores de­jaron de funcionar tan 
sólo 15 mi­nutos después, de­bi­do a una 
mala ase­soría por parte de la empre­sa pro­
vee­dora del equi­po, provocando una para­
li­zación de todas las ope­raciones de ésta.

“El te­ma de la protección eléctri­ca no 
es un te­ma de equi­pamiento, si­no de ase­
soramiento que tie­ne que ir junto a una  
re­vi­sión en la ope­ración del ne­gocio para 
de­fi­nir cuál es el ni­vel de infraestructura 
más ade­cuado para cada empre­sa” di­jo 
Hernández. 
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C
on el transcurso de los años, las 
empre­sas se han vuelto cada vez 
más de­pendientes de sus siste­mas 
de cómputo y las re­des de comu­

ni­cación para sus ope­raciones diarias de 
ne­gocios. A la vez, los siste­mas son cada 
vez más comple­jos y más suscepti­bles a 
factores ex­ternos como rui­dos, pi­cos de 
voltaje y apagones eléctri­cos que pue­den 
afectar su ope­ración.

Garan­ti­ce la con­ti­nui­dad y 
disponi­bi­li­dad de su in­formación

De acuerdo con Ale­jandro Hernández, 
Ge­rente de De­sarrollo de Ne­gocios de 
Tripp Li­te para Améri­ca Lati­na y el Cari­be, 
la preocupación actual en torno a la pro­
tección de los siste­mas informá­ti­cos ya no 
sólo está enfocada en la protección de los 
datos empre­sariales, si­no en garanti­zar la 
ope­ración conti­nua de los siste­mas infor­
má­ti­cos.

“Es ne­ce­sario brindar conti­nui­dad y 
cali­dad de energía a la red de la empre­sa, 
de mane­ra que no se cai­ga y se mantenga 
la conti­nui­dad en la ope­ración de la empre­
sa”, di­jo Hernández.

Con él coinci­de Milton Silva, Ge­rente 
de APC para la re­gión Andi­na, Centroamé­
ri­ca y el Cari­be, quien indi­có que en la 

pri­me­ra fase de la protección energéti­ca 
las empre­sas estaban muy centradas en el 
hardware y que la princi­pal preocupación 
era prote­ger esta inversión.

“Cuando le asignamos un valor más 

¡Que no lo dejen a oscu­ras!
Las solu­ciones de protección eléctrica permiten garantizar la protección 
y la disponibilidad de la información de su empresa

TECNOLOGÍA

importante a la protección de los datos 
que a la protección del hardware mismo,  
pasamos a una se­gunda fase, actualmente, 
estamos vi­viendo una terce­ra fase que con­
siste en ase­gurar la disponi­bi­li­dad de estos 
datos las 24 horas al día, los 7 días de la 
se­mana”, indi­có.

Apagones caros 
Vi­cente Chi­ralt, Ge­rente de Mercadeo 

de APC para la re­gión Andi­na, Centroamé­

ri­ca y el Cari­be, ex­pli­có que los proble­mas 
eléctri­cos son la mayor causa de pérdi­da de 
datos y son hasta cinco ve­ces más fre­cuen­
tes que los vi­rus.  Indi­có ade­más, que cons­
ti­tuyen la se­gunda causa más importante 
de proble­mas de hardware, sin contar los 

Mil­ton Sil­va de APC comen­ta que hay una ten­den­cia empre­sarial hacia soluciones modulares de 
protección eléctri­ca que sean capaces de ser man­te­ni­das por el propio usuario.

Los proble­mas eléctri­cos son la mayor causa de pérdi­da 
de datos y son hasta cin­co ve­ces más fre­cuen­tes que los 
vi­rus, ade­más, consti­tuyen la se­gun­da causa más impor
tan­te de proble­mas de hardware, sin con­tar los costes 
in­di­rectos que ge­ne­ran a la empre­sa y a sus clien­tes.
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La evolución hacia 
siste­mas in­te­grados en red

Hoy en día, es posi­ble encontrar solu­
ciones de protección eléctri­ca a la me­di­da 
de las empre­sas pe­que­ñas, me­dianas y 
grandes que, ade­más de permi­tir una dis­
tri­bución de potencia ade­cuada, permi­ten 
mayores ni­ve­les de conecti­vi­dad, en el sen­
ti­do de que se pue­den inte­grar dentro de la 
red de datos de la empre­sa. Este es el caso 
de la nue­va línea de productos de Tripp  
Li­te, que hace tres me­ses re­novó su gama 
de siste­mas tri­fá­si­cos de protección eléctri­
ca de hasta 30 KVA en línea, que también 
pue­de moni­torear las alarmas de otros  
disposi­ti­vos de se­guri­dad informá­ti­ca.

En el caso de APC, la empre­sa ofre­ce 
la se­rie Si­li­con hasta 300 KVA y si­gue de­sa­
rrollando la solución InfraStrucXure para 
centros de cómputo en cuanto a potencia 
y confi­guración. EKA

POR Andres Boza

Costos in­di­rectos 
de un apagón

En la empresa:
• Imagen deteriorada
• Productividad disminuida
• Ventas retrasadas y perdidas
•  Pérdida del retorno de inversión en 
tecnología de información
• Pérdida de competitividad en el 
mer­cado
 
En los clientes
• Ansiedad
• Enfado
• Búsqueda de nuevos proveedores
• Comu­nicación interpersonal negativa

Fuente: Vicente Chiralt, APC

Trabaje sin de­moras

Si usted desea obtener más información 
acerca de las solu­ciones de protección 
eléctrica para su empresa, consulte a los 
distribuidores au­torizados de APC y Tripp 
Lite para Costa Rica:

APC:
Intelcom, teléfono 224-2120
Tectronic de Costa Rica, teléfono 
487-7990

Tripp-Lite:
Limce, teléfono 552-1313
Redes y Sistemas, teléfono 280-3108
BTC, teléfono 283-3305
Corporación Matrixactiva, teléfono 
291-4506
IS Costa Rica, teléfono 258-0100



C
ualquie­ra que sea el moti­vo de su 
viaje, sea de ne­gocios o de placer, 
no cabe duda que existe un obje­ti­
vo claro: sacar el mayor prove­cho 

posi­ble. De ahí que la elección del hotel 
donde se hospe­dará y las faci­li­dades que 
ofrezca, consti­tuye una de­ci­sión fundamen­
tal, en donde entran a jugar el factor tiem­
po y di­ne­ro. Y eso lo sabe OFIHOTEL. Una 
empre­sa con 16 años de ex­pe­riencia en el 
mercado costarri­cense que ini­ció haciendo 
re­servas en el Hotel COMFORT INN & SUI­
TES en Miami y que actualmente re­pre­senta 
también el HOLIDAY INN EXPRESS y el 
SLEEP INN ubi­cados en la misma área. 

Tanto el COMFORT INN & SUITES 
como el SLEEP INN forman parte de la cade­
na Choi­ce Hotels International re­pre­senta­
da en Costa Ri­ca por OFIHOTEL, con más 
de 3.700 hote­les alre­de­dor del mundo.

De Ne­gocios o de Placer
Sólo de Ene­ro a Di­ciembre del 2004 

OFIHOTEL tuvo un total de 7.000 hués­
pe­des en sus re­pre­sentadas en Miami. El 
re­sultado de este movi­miento se de­be a 
varios factores. En pri­mer lugar, el viaje­ro 
podrá encontrar la misma tari­fa ya sea que 
vaya a la agencia de viajes o que lo haga a 
través de OFIHOTEL, quie­nes se encargan 
de ase­sorar al pasaje­ro sobre todo lo que 
re­quie­ra, como horarios, di­recciones, atrac­
ciones, etc., pudiendo organi­zarle todo el 
viaje y la vi­si­ta a Miami desde sus ofi­ci­nas. 
Este servi­cio personali­zado le permi­te ase­
gurarle una rá­pi­da capaci­dad de respuesta, 
ante cualquier eventuali­dad o ne­ce­si­dad 
del viaje­ro.

Para las re­servaciones de hotel los pasa­
je­ros pue­den hacerlo vía te­le­fóni­ca a través 
del te­léfono 255 4411, o al fax 255 4422 o 
por correo electróni­co: ofi­hotel@racsa.co.cr 
o ofi­hote­l@i­ce­.co.cr. El pago pue­de efectuar­
se en las ofi­ci­nas de OFIHOTEL en San José 
o di­rectamente en el hotel en Miami.

Una de las ventajas compe­ti­ti­vas del 
COMFORT INN & SUITES es su estratégi­ca 
ubi­cación, a 7 mi­nutos del Ae­ropuerto Inter­
nacional de Miami y cerca de los princi­pales 
centros comerciales así como de Downtown 

y Miami Beach. Los hote­les traen inclui­do 
en su tari­fa de­sayuno conti­nental de lujo, 
transporte al ae­ropuerto las 24 horas cada 
30 mi­nutos, llamadas locales y parqueo 
gratis, transporte diario de ida al Interna­
tional Mall, con almuerzo inclui­do para 2 
personas una vez por estadía. Ade­más es 
consi­de­rado uno de los hote­les más se­guros 
de la zona.

Producto de la ex­pe­rien­cia
Ana Mari Bordallo, Ge­rente Ge­ne­ral y 

fundadora de OFIHOTEL, con casi dos déca­
das de estar en el ne­gocio, ha logrado hacer 
cre­cer la empre­sa se­gún las ne­ce­si­dades y 
ex­pectati­vas de los clientes, de ahí que el 
hotel Holi­day Inn Ex­press y el Sleep Inn 
sean otras dos opciones que contemplar. 

Al igual que el COMFORT INN & SUITES 
están ubi­cados cerca de una de la carre­te­ras 
princi­pales lo que le permi­te al pasaje­ro la 
posi­bi­li­dad de desplazarse sin proble­mas a 

Cuando decida viajar
SOCIOS COMERCIALES
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otras zonas.
El Sleep Inn es un hotel de re­ciente cons­

trucción,  procurando ofre­cer una alternati­
va un poco más económi­ca para los viaje­ros 
con más inte­rés turísti­co. Es una opción que 
el viaje­ro también pue­de consi­de­rar.

Por otro lado el HOLIDAY INN EXPRESS 
con 110 habi­taciones es también una posi­bi­
li­dad un poco más  económi­ca, contempla 
servi­cios como el de­sayuno conti­nental de 
lujo, parqueo gratui­to, llamadas locales gra­
tui­tas y otros servi­cios.

Todo viaje­ro de­sea aprove­char su tiem­
po y su di­ne­ro para cumplir su obje­ti­vo ya 
sea un viaje de ne­gocios o de placer. Sá­que­le 
prove­cho a su viaje ase­sorándose con profe­
sionales que entiendan todas sus ne­ce­si­da­
des. Tome la de­ci­sión correcta.

RESERVACIONES:
TEL: 255-4411/Fax: 255-4422
Ofihotel@racsa.co.cr

Ana Mari Bordallo Ge­ren­te 
Ge­ne­ral y fun­dadora de 
OFIHOTEL
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CALIDAD DE LA ENERGÍA

Geovanny López M.
In­ge­nie­ro de Apli­caciones
Electrotécni­ca S.A.

E
n el pasado, la cali­dad de la energía 
eléctri­ca no era un proble­ma re­le­van­
te, por lo ge­ne­ral, era ade­cuado para 
que trabajara la mayor parte de los 

equi­pos eléctri­cos, ya que las cargas, en su 
mayoría motores y cargas re­sisti­vas, no eran 
dañadas por las perturbaciones eléctri­cas. 

Algunos de los usuarios con equi­pos 
más sensi­bles en aque­llos días, lle­garon en 
ocasiones hasta el ex­tre­mo de asignar un 
puesto de “centi­ne­la de tempestades” que 
avi­sara cuando había rayos en las cercanías 
y de­tuvie­ra la maqui­naria hasta que pasara 
la tempestad. Sin embargo, en la actuali­dad, 
los siste­mas de cómputo y equi­pos de infor­
mación tecnológi­ca en ge­ne­ral son más 
pe­que­ños y pode­rosos, por cuanto son más 
suscepti­bles a las variaciones de la energía 
eléctri­ca.

De­bi­do a lo ante­rior, siempre ha exis­
ti­do la ne­ce­si­dad de controlar la potencia 
eléctri­ca de los siste­mas industriales impul­
sados por ge­ne­radores de corriente; lo cual 
ha lle­vado a un temprano de­sarrollo de 
mode­los y siste­mas que re­gulen la cali­dad 
de la energía eléctri­ca. No obstante, esta 

“cali­dad” se ha visto ame­nazada por el cre­
ci­miento conti­nuo de las re­des eléctri­cas y 
la inclusión dentro de estas de una mayor 
canti­dad de cargas no li­neales, ade­más, de 
los eventos propios de la naturale­za, tales 
como descargas atmosféri­cas y cambios brus­
cos de tempe­ratura.

Acerca de esta si­tuación hay dos reali­da­
des: Pri­me­ro, la red públi­ca, simple­mente, 
no pue­de proveer una fuente de potencia 
limpia y uni­forme para los equi­pos sensi­ti­
vos y, se­gundo, el cliente o usuario tie­ne 
que responsabi­li­zarse por el estado y ope­ra­
ción se­gura de sus equi­pos.

Ante este panorama y siempre en la bús­
que­da de nue­vos di­se­ños que se adapten a 
las exi­gencias de la tecnológi­ca del momen­
to, Lie­bert Corp. ha introduci­do al mercado 
un siste­ma de protección real y pode­roso 
para ésta y la futura ge­ne­ración tecnológi­ca. 
Se trata del UPS mode­lo NX consi­de­rado 
como el equi­po ami­gable con el me­dio 
ambiente por sumi­nistrar un alto ni­vel de 
cali­dad de energía a los equi­pos que prote­ge 
y a su vez, con el ni­vel más bajo de distor­
sión de armóni­cos hacia la red públi­ca que  

La Nueva Generación 
de la Protección Eléctrica

se pue­de conse­guir actualmente en el  
mercado.

Estas caracte­rísti­cas pare­cie­ran norma­
les en un equi­po de conversión úni­ca (o 
de línea inte­racti­va, como también se les 
conoce) pe­ro el NX es un verdade­ro equi­po 
de tecnología on-li­ne de DOBLE CONVER­
SIÓN el cual garanti­za una energía total­
mente limpia e inde­pendiente de la red de 
entrada, no así con los UPS on-li­ne de línea 
inte­racti­va. Es así, como Lie­bert a través del 
UPS NX ofre­ce una solución real, robusta y 
efi­ciente a un sin núme­ro de apli­caciones 
de esta nue­va ge­ne­ración tecnológi­ca. EKA



C
uando se ne­gocia, por lo ge­ne­ral, 
cada parte busca el me­jor re­sultado. 
Sin embargo, para lograrlo es ne­ce­sa­
ria la pre­paración pre­via, pues son 

muchos los ele­mentos que entran en jue­go 
al sentarse a dialogar, espe­cialmente porque 
cada uno “jala para su lado”. Sea cual fue­re la 
posi­ción ini­cial de las partes, existen algunas 
re­comendaciones dadas por los ex­pertos para 
me­jorar este proce­so:
1) Antes de cualquier encuentro de­be pre­pa­
rarse una agenda a se­guir con los puntos a 
tratar, y la forma en que se quie­re hacerlo, y 
donde se enlisten los inte­re­ses que te­ne­mos 
en orden del más al me­nos importante. Ade­
más, estable­cerse cuales son de corto y largo 
plazo. Esto le ayudará a mante­ner un cierto 
orden de priori­dades para tomar me­jores 
de­ci­siones.

2) Con base en lo ante­rior, se observan los 
de la otra parte ne­gociadora, para ver en 
qué se está de acuerdo y para tratar de crear 
otros nue­vos inte­re­ses en ella. Para ello de­be 
ele­girse un tono de voz apropiado (abierto, 
ce­rrado, ami­gables, entre otros), una bue­na 
posi­ción corporal, etc. 
3) Pensamiento estratégi­co: Anali­zar las 
me­jores opciones es di­fícil tanto para quie­
nes empie­zan a ne­gociar como para los más 
ex­pertos y de­pende mucho de circunstancias 
parti­culares. Sin embargo existe un ele­mento 
que pue­de me­jorar la ne­gociación: ponerse 
en los zapatos del otro. 
4) Conversaciones inte­li­gentes: A la gente le 
gusta sentirse escuchada, así que ade­más de 
conocer los inte­re­ses de a quien se esté tratan­
do, es bue­no uti­li­zar todas las pre­guntas inte­
re­santes que la otra parte haya planteado.

Los secretos de la negociación
Los procesos de negociación son importantes en cada momento de la vida 
empresarial, desde entrevistas de trabajo, hasta reu­niones con proveedores, 
fu­siones, y otros, son decididas de esta forma.

SOCIOS COMERCIALES

5) Por últi­mo, ya fi­nali­zada la ne­gociación, 
de­be hacerse una evaluación del proce­so, 
re­conocer si se estuvo pre­parado o no para 
responder a las inquie­tudes planteadas y si se 
logró lle­gar a los obje­ti­vos pre­vistos.

Aunque muchas son las cosas que de­ben 
tomarse en cuenta, una bue­na pre­paración 
anti­ci­pada se­rá un factor clave para lle­gar 
a me­jores de­ci­siones y re­sultados para sus  
empre­sas.

En con­tacto
Aporta Solutions se encarga de organi­zar 

di­fe­rentes acti­vi­dades, como esta, con el fin 
de mante­ner actuali­zados a tomadores de  
de­ci­siones de di­fe­rentes enti­dades. Cómo 
ne­gociar se reali­za me­diante el siste­ma de 
casos y con la guía de dos profe­sionales en la  
mate­ria. EKA

Gri­sel­da Lara, El Fi­nan­cie­ro
“Este ti­po de acti­vi­dad re­sulta siempre muy 
inte­re­sante. El mayor aporte que se da es el 
ense­ñar como uno de­be pre­pararse y como 
anali­zar la si­tuación en ambas vías, es de­cir 
tomando en cuenta mis inte­re­ses y los del 
otro.  Otro punto importante cuando se 
ne­gocia es no poner todas las cartas sobre la 
me­sa. De­jo ex­poner las cosas a la otra parte 
y lue­go pre­gunto”.

Martha Roble­do, Grupo Roble
“Las ne­gociaciones sirven para todas las 
etapas que se reali­cen con empleados y 
clientes. En ge­ne­ral, este ti­po de acti­vi­da­
des brindan un esque­ma para orde­narlas 
y una pre­paración estratégi­ca para conocer 
los inte­re­ses del “ene­mi­go”, de la contra­

Leonardo Bolaños, Grupo Roble
“Este ti­po de se­mi­nario abre la perspecti­va 
de lo que se hace bien y mal a la hora de 
ne­gociar. Permi­te estructurar la ne­gocia­

En su empre­sa
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“Es un lugar ideal y perfecto por sus 
instalaciones y ubi­cación para hacer even­
tos”.

Así re­sume don Si­gi­fre­do Fume­ro, pro­
ductor de Eventos de la agencia Tri­bu, los 
servi­cios e instalaciones tras su pri­me­ra 
ex­pe­riencia con Eventos Pe­dre­gal, la nue­
va di­vi­sión de la Corporación Pe­dre­gal.

Fume­ro tuvo a su cargo la responsa­
bi­li­dad de coordi­nar con esta Di­vi­sión la 
ce­le­bración de un evento para la firma Cre­
domatic, en este si­tio ubi­cado a escasos 10 
mi­nutos de San José.

“Es un lugar muy cerca de San José 
que cuenta con maravi­llosas instalaciones 
entre las que sobre­sale Los Galpones, una 
zona bajo te­cho, donde se pue­den ce­le­brar 
acti­vi­dad para públi­co masi­vo, que tie­ne 
a disposi­ción de los vi­si­tantes ex­ce­lentes 
baños y una amplia zona de parqueo ”, 
ex­pre­só.

Eventos Pe­dre­gal, su centro de ex­po­
si­ciones, cuenta ade­más con otros si­tios 
donde las empre­sas pue­den ce­le­brar u 
organi­zar las acti­vi­dades de fin de año o 
para ocasiones espe­ciales como la Casa de 
la Finca y el Estadio Pe­dre­gal.

“El lugar es boni­to, hermoso y muy 
comple­to. Yo había te­ni­do la ex­pe­riencia 
con otros eventos como los de­porti­vos 
con la Copa Zurquí  reali­zado en el estadio 
Pe­dre­gal.  Próxi­mamente vamos a ce­le­brar 
otras acti­vi­dades”, comentó don Si­gi­fre­do, 
un hombre con vasta ex­pe­riencia en la 
organi­zación de eventos.

La nue­va di­vi­sión de la Corporación 
Pe­dre­gal, como lo ci­tamos, cuenta tam­
bién con otras instalaciones como la Casa 
de la Finca, un hermoso y amplio lugar a 
la usanza de nuestros ante­pasados di­se­ña­
do con todo el confort de nuestros días 
y rodeado de amplias zonas verdes y el 
marco esplendoroso re­fle­jado en el  pai­saje 
panorá­mi­co de nuestra hermosa Cordi­lle­ra 
Central.

El estadio Pe­dre­gal es un espacioso 
lugar pri­vado para la reali­zación de even­
tos masi­vos al ai­re li­bre. Es un lugar ideal 
para eventos empre­sariales y de­porti­vos, 
princi­palmente.

En Eventos Pe­dre­gal se espe­ciali­zan en 
hacer de su evento de ne­gocio, fe­ria ex­po­
si­ción o acti­vi­dad parti­cular todo un éxi­to. 
Ade­más cuenta con servi­cios de coordi­na­
ción de logísti­cas de eventos espe­ciales y 
ase­soría espe­ciali­zada.

Sea cual sea su ne­ce­si­dad en estas épo­
cas cercanas a la navi­dad, bodas, se­mi­na­
rios o congre­sos, no dude en contactar a 
Eventos Pe­dre­gal.

Para mayor información comuní­que­
se al telé­fono 298-4252 o al fax.  
298-4258 o por correo electrónico a  
info@eventospedregal.com
Para Usted también está a su disposi­
ción nuestro portal en la página WEB 
www.eventospedregal.com

Eventos Pedregal... 
un sitio ideal
Todo un marco de instalaciones y servicios  esplendorosos 
lo esperan para la organización de sus actividades de Navi
dad o finales de año y porque no, su boda, seminario, feria 
o exposición para el  próximo verano



T
ony Roma`s abre su pri­mer restauran­
te en Miami, Flori­da, el 20 de ene­ro 
de 1972. Con una de­coración casual 
y un ambiente confortable, tal y 

como el bar del ve­cindario, Tony Roma´s ha 
te­ni­do como políti­ca una verdade­ra cordiali­
dad, un me­nú simple y comi­da sensacional 
a pre­cios razonables. 

Durante los si­guientes años se abrie­ron 
muchos restaurantes en lugares como Flori­
da, Cali­fornia, Hawai, Ne­vada, New York, 
Te­xas y Japón; en 1983 Tony Romas vendió 
a Roma Corporación, quien la hi­zo ex­pan­
dirse por me­dio de franqui­cias hasta que a 
fi­nales de 1998 ya contaba con un total de 
220 restaurantes Tony Roma`s, ubi­cados en 
4 conti­nentes.

En Costa Ri­ca
Tony Roma`s lle­ga a Costa Ri­ca en abril 

del 2000, en su concepto de franqui­cia, con 
el cual pue­de ofre­cer la cali­dad, productos y 
atención que sus clientes se me­re­cen.

Con un me­nú variado, entre las entra­
das se ofre­cen ali­tas de pollo, con salsa 
caroli­na y búfalo, mozzare­lla sticks, potato 
skins y una de las espe­ciali­dades de la casa: 
los aros de ce­bolla, con su famosa salsa bar­
bacoa. Ade­más todos los días podrá encon­
trar sus frescas y ex­qui­si­tas sopas de papa, 
torti­lla, ce­bolla y res.

En Tony Roma`s la espe­ciali­dad prin­
ci­pal son las de­li­ciosas costi­llas, tanto las 
Baby back, costi­llas de cerdo magras y tier­
nas,  como las St. Louis, costi­llas de cerdo 
jugosas y carnosas, ambas bañadas con la 
ori­gi­nal salsa barbacoa, o bien con otras 
opciones como las salsas Redhot, Smokie y 
Caroli­na, que el cliente eli­ja.

Tony Roma`s ofre­ce también una gran 
varie­dad de combi­naciones de platos, con 
ingre­dientes como camarón, pollo y salmón 
y para los amantes de pollo también se senti­
rán bien atendi­dos, porque en Tony Roma`s 
lo pre­paran como usted pue­da imagi­nar: a 

Tony Roma’s 

Una verdadera opción
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Con las costillas Baby back, especialidad de la casa, Tony Roma’s  
se convirtió uno de los restau­rantes más popu­lares y exitosos de  
Miami.

la barbacoa, pe­chuga te­ri­yaqui, pollo south­
western, pe­chuga a la parri­lla y más.

Para los pe­que­ñi­nes, que­sadi­llas de 
pollo, macarrón & chee­se, hamburgue­sa, Jr 
Ribs y Jr Steak.

Y después de la comi­da, encontrará el 
apple crispy y el ski­llet brownie, de­li­ciosos 
postres para compartir.

También encontrará un bar con un 
ambiente agradable y personali­zado, happy 
hour de lunes a sá­bado de 4 a 8 pm, así 
como días espe­ciales: Safari nights, tropi­cal 
nights y mucho más. EKA

Las ofertas
Para los eje­cuti­vos con pri­sa, Tony Roma`s 
tie­ne su ini­gualable “Lunch eje­cuti­vo”, de 
lunes a viernes de 11 a 4 pm, que incluye 
pan, sopa del día, plato fuerte, postre y 
re­fill de té o gaseosa. Una gran varie­dad 
ali­menti­cia con pre­cios desde ¢1.995, todo 
inclui­do.
Algo que usted no se pue­de perder es el “All 
you can eat” de los domingos de 3:30 a 10 
pm, donde encontrará todas las ri­blets que 
quie­ra comer por sólo ¢5,995 todo inclui­
do. Pre­pá­re­se para este gran banque­te.



R
ACSA se ha caracte­ri­zado por brin­
dar servi­cios empre­sariales sobre 
líneas de­di­cadas de cobre y fi­bras 
ópti­cas (cable módem y me­tro 

ethernet) a ve­loci­dades supe­riores a los 
2 Mbps., así como enlaces inalámbri­cos, 
princi­palmente en el Gran Área Me­tropo­
li­tana, a ve­loci­dades que van desde los 64 
Kbps hasta los 155 Mbps., y en ve­loci­dades 
me­nores a los 2 Mbps. en el resto del país 
en donde la infraestructura existente no 
ha permi­ti­do ofre­cer mayores anchos de 
banda a los usuarios actuales y potenciales 
que así lo de­mandan. De igual forma, RAC­
SA ha ex­plotado el servi­cio conmutado de 
Internet a través de la red conmutada nacio­
nal, convirtiéndose así en el princi­pal ISP o 
provee­dor de Internet en el país. 

Dado que día a día se incre­menta el trá­
fi­co IP, princi­palmente en nuestras  re­des 
para acce­so a Internet, permanente­mente 
plani­fi­camos y programamos lo ne­ce­sa­
rio para imple­mentar oportunamente la 
ampliación de la Red de Internet, de for­
ma de estar en condi­ciones tales de poder 
mane­jar todo ese trá­fi­co producto de los 
clientes que acce­den vía las formas antes 
mencionadas, pre­parándonos para pasar 
de un trá­fi­co en el orden de los Mbps a 
uno del orden de los Gbps. 

Esto ha he­cho que el CORE (corazón) 
de la Red Internet se robustezca, y que los 
equi­pos de distri­bución se incre­menten en 
capaci­dad y en re­dundancia.  A la vez, nos 
estamos pre­parando para comenzar a de­sa­
rrollar otros me­dios de acce­so, como son el 
Internet Inalámbri­co (WIFI, por ejemplo) y 
el Internet Eléctri­co o PLC, y abrir la oferta 
de servi­cios me­tro ethernet, ini­cialmente a 
más puntos en el Área Me­tropoli­tana, y lue­
go al resto del país, cuando se cuente con 
infraestructura de transporte de 155 Mbps 
y más, entre las princi­pales ciudades.

Por lo ante­rior RACSA permanente­men­
te fortale­ce su red Internet (compuesta por 
protocolos como IP, ATM , SDH, fi­bras 
ópti­cas gri­ses y di­fe­rentes me­dios de acce­

sos, ade­más de servi­cios termi­nales como 
correo electróni­co, colocación y gestión 
técni­ca y rendi­miento de los mismos) para 
estar en la me­jor capaci­dad de responder 
oportunamente a las ne­ce­si­dades cre­cien­
tes de sus clientes, y poder ofre­cer cada vez 
mayores anchos de banda, de forma que 
nuestros clientes pue­dan, efi­caz y efi­ciente­
mente, satisfacer sus ne­ce­si­dades.

Actualmente RACSA cuentas con seis 
STM-1, cuatro para Internet y dos para 
servi­cios empre­sariales.  Para el año 2005 
se tie­ne programada la me­jora en los acce­
sos empre­sariales vía cobre, la ampliación 
de oferta de servi­cios vía fi­bra ópti­ca en 
me­tro ethernet y PLC, y para ini­cios del 
2006 está planeado el di­mensionamiento 
de la red de Internet Inalámbri­co. De igual 
forma, el año 2005 re­pre­sentará para RAC­
SA un incre­mento en los servi­cios de valor 
agre­gado tradi­cionales (correo electróni­co, 
filtrado de conte­ni­do y de vi­rus) y por con­
si­guiente di­chas plataformas informá­ti­cas 
se ve­rán ampliadas, pues la de­manda en 
este ti­po de servi­cios se ve­rá incre­mentada 
no sólo en canti­dad si­no en cali­dad del 
servi­cio. 

Para el 2007 se tie­ne planeado la inte­
gración de todas estas plataformas y ser­
vi­cios de banda ancha en una estructura 
que estamos llamando Re­des de Terce­ra 
Ge­ne­ración, en donde se pue­dan brindar 
servi­cios personali­zados (sin importar el 
ti­po de acce­so y la ve­loci­dad) y que le per­
mi­tan al cliente la autogestión. 

La actual red es tan robusta que es 
compati­ble con las nue­vas tecnologías y 
capaz de asumir los protocolos ne­ce­sarios 
para faci­li­tar el de­bi­do aprove­chamiento 
de estas por parte de nuestros clientes. 
En cuanto a inversiones, se­ñalaré que 
tomando desde la ade­cuaciones actuales 
hasta lle­gar a te­ner la inte­gración descri­ta,  
RACSA tie­ne programado invertir en estos 
tres años (205-2007) alre­de­dor de $40  
mi­llones. EKA

RACSA se prepara para el fu­tu­ro
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Ing. Al­berto Bermú­dez O.
Sub Ge­ren­te Ge­ne­ral, RACSA.  
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Nue­va te­cra
La Te­cra® M2V brinda la me­jor 
versati­li­dad de comuni­cación 
móvil gracias a su proce­sador 
Intel Pentium M con tecnología 
Centri­no® a 1.5 GHz; tie­ne inte­
grado un disco duro de 37.28 
Gb y una me­moria princi­pal de 
256Mb. Cuenta con una panta­
lla de 14.1 pulgadas y uni­dad de 
DVD-CDWR.
Distri­buye: Mobi­le Solutions
Te­léfono: 281-2311

Olympus
La nue­va cá­mara di­gi­tal Olym­
pus C-7000 Zoom, de 7.1 me­ga­
píxe­les y zoom ópti­co 5x más 
pe­que­ña y li­ge­ra del mundo, 
inte­gra nume­rosas tecnologías 
avanzadas para lograr una cali­
dad de imagen muy supe­rior, 
en un cuerpo increíble­mente 
compacto de tamaño conve­nien­
te y fá­cil de lle­var. Su ri­que­za de 
caracte­rísti­cas sofisti­cadas y su 
mane­jo intui­ti­vo faci­li­tan que 
el usuario de­sarrolle con pre­ci­
sión sus proyectos creati­vos, sin 
importar su ni­vel de destre­za o 
ex­pe­riencia di­gi­tal.
Distri­buye: Kodak
Te­léfono: 223-1444

Re­vélate
Totalmente en español, los usua­
rios podrán subir sus fotografías, 
crear álbumes, compartirlos y lo 
más nove­doso del si­tio, mandar 
a impri­mir las fotografías y re­cor­
gerlas en una de todas las tien­
das Quick Photo del país o bien 
soli­ci­tar el servi­cio a domi­ci­lio.
Más información:  
www.quickphotoonli­ne­.com
Te­léfono: 221-2638

SMART3000VS 
Provee una energía confiable de 
la bate­ría de hasta 3000VA para 
evi­tar pérdi­das de datos, paradas 
improducti­vas y daños al hard­
ware instalado, como re­sultado 
de cortes eléctri­cos, fluctuacio­
nes de voltaje, o transcientes. 
De di­se­ño compacto (106 pul­
gadas de ancho x 14.25 altura) 
y confi­gurado para montaje en 
torre, este UPS ofre­ce 4 mi­nutos 
de ope­ración a carga comple­ta y 
14 mi­nutos con me­dia carga.
Distri­buye: Intcomex
Te­léfono: 220-0764



Ub i­ c a d o en una 
las zonas más be­llas del Pacífi­co 
Central, el Hotel Parador es de­fi­

ni­ti­vamente un lugar de vi­si­ta obli­gatoria 
para los que buscan un si­tio para el des­
canso.

El Parador se yergue en me­dio de las 
montañas de Manuel Antonio, Que­pos, en 
una zona de cinco hectá­reas cuya construc­
ción se concentra en 1,5 hectá­reas y desde 
donde se tie­ne una vista hacia el mar, capaz 

de maravi­llar a 
cualquie­ra.

“Hace 10 años 
lle­gó mi papá, se ena­

moró de este lugar y 
qui­so hacer un hotel esti­

lo parador. Empe­zamos con 
60 habi­taciones y hoy te­ne­mos 

108, núme­ro con el que estamos 
satisfe­chos pues con más, se pierde la aten­

ción personali­zada”, comenta Marja Schans 
de Gonzá­lez, Pre­si­denta del Hotel.

Otro de los puntos altos de este hotel 
es su ex­ce­lente coci­na, se­gún Luis Gracia, 
Ge­rente de Ali­mentos y Be­bi­das, su se­cre­to 
radi­ca en uti­li­zar ali­mentos comple­tamente 
frescos, sobre todo los mariscos, que van 
del mar al plato, pre­parados por la mano 
del chef Antonio Coronado.

En El Parador usted encontrará dos 
restaurantes a la carta: La Gale­ría, que es 
gourmet, en donde los platos del me­nú 

van asociados a nombres de pintores como 
Dalí. El otro es El Qui­jote, que ofre­ce un 
me­nú informal que va desde snacks hasta 
sandwi­ches.

Atracciones
En este hotel convergen tecnología y 

naturale­za de mane­ra ami­gable, ahí podrá 
disfrutar de tours a los rá­pi­dos, a los man­
glares, a las cataratas y también cabalgatas, 
ade­más, se pue­de hacer canopi. “Aquí te­ne­
mos todo me­nos el volcán”, bromea Die­go 
Gonzá­lez Vi­ce­pre­si­dente del Hotel.

Para este año quie­ren ampliar su oferta 
a los clientes tanto ex­tranje­ros como nacio­
nales, al inaugurar un nue­vo spa, re­mode­
lar las Junior Suits y hacer me­joras en las 
habi­taciones y jardi­nes, para una inversión 
supe­rior al mi­llón de dólares.

Todo esto tie­ne como propósi­to que las 
vi­si­tas de turistas tanto ti­cos como de otras 
lati­tudes, si­gan en aumento. “Los ti­cos que 

Hotel Parador

Una joya en medio 
de la montaña
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Tecnología y natu­raleza convergen en un  
lu­gar que llena de paz y del que se sale con la 
firme idea de regresar.



gente eka

 Nº240, enero 2005 / LA REVISTA EMPRESARIAL EKA 41

Ce­ro Di­putados
Gabrie­la Coto
Ge­ren­te de Ven­tas
In­novación

 Dos… no men­ti­ra, los 57 están bien, 
ge­ne­ran sufi­cien­te polémi­ca.
Fernan­do Arana, Ge­ren­te Ge­ne­ral
In­terconect

Trein­ta y cin­co son 
sufi­cien­tes
Gustavo Rodríguez
En­cargado País
NewCom

50. Pe­ro que se pon­gan 
de acuerdo.
Raquel Ramírez
Espe­cialista en Soluciones de 
Impre­sión
Hewlett-Packard Company

Los 57 están bien.
Inés Agui­lar
Re­laciones Pú­bli­cas
ICE

¿Cuál debería ser el número de 
dipu­tados en la Asamblea Legislativa?



E
n combusti­bles el país pue­de estar 
afrontando la tendencia de alza mun­
dial al te­ner di­fe­rencias en la oferta y 
de­manda Internacional, lo que de­be 

enfrentarse con soluciones nacionales en la 
me­di­da de lo posi­ble. 

De acuerdo con Sa­lo­món Lang,  
Ge­rente Ge­ne­ral de Control y Admi­nis­
tra­ción de Combusti­bles S.A., las me­di­
das a tomar para hacerle frente a esta si­tua­
ción de­ben ir di­ri­gi­das a solucionar pre­sas y a 
controlar efi­ciente­mente el combusti­ble.

Lang consi­de­ra buscar opciones de trans­
porte públi­co que faci­li­te movi­li­zarse de 
mane­ra rá­pi­da y cómoda y que permi­ta el 
uso de otro ti­po de energía, como la eléctri­ca. 
Así las personas que de­ban entrar al centro de 
las princi­pales ciudades no ne­ce­si­tarían lle­var 
su ve­hículo.

Sergio Musmanni, Di­rector Eje­cu­
ti­vo Centro Na­cio­nal de Pro­ducción 
más Limpia, ase­gura que de­be haber una 
estrate­gia para promover el uso de trasporte 
públi­co que permi­ta una re­ducción de costos 
para el usuario. El transporte públi­co es el 
que provee las me­nores emi­siones por ki­ló­
me­tro-pasaje­ro transportado, ade­más re­duce 
el núme­ro de embote­llamientos. En el trans­
porte públi­co se de­be fomentar el uso de 
tecnologías limpias como el uso de motores 
efi­cientes de combustión interna.

Por su parte Orlando Gue­rre­ro, Ge­ren­
te Ge­ne­ral de Th­rifty Car Rental, men­
ciona algunas alternati­vas al combusti­ble 
de costos si­mi­lares y más ami­gables con el 
me­dio ambiente:
• Los ve­hículos híbri­dos que dan un uso más 
efi­ciente a los combusti­bles fósi­les de­ri­vados 
del pe­tróleo.
• Los ve­hículos eléctri­cos o impulsados por 
motores a través de energía guardada o de 
bate­rías re­cargables.
• Las tecnologías combi­nadas: nue­vas ideas 
sobre vie­jas formas de tecnología. Una de 
ellas es la conversión del ve­hículo de gasoli­na 
a siste­mas de LPG (li­qui­fied pe­troleum gas), 
que re­duce gasto y emi­siones en porcentajes 
muy importantes. Otra opción es el Biodie­

sel, que ayuda a re­ci­clar acei­tes y grasas ya 
uti­li­zadas, como acei­te de coci­na o mante­ca. 
Este siste­ma me­jora la cali­dad del ai­re y da 
espe­ranza de limpiar una tecnología como el 
motor de Die­sel.

Se­gún Musmanni, el país podría re­ducir 
su factura pe­trole­ra en un 10% con la susti­
tución de gasoli­na y die­sel importados por 
etanol y biodie­sel nacionales. Las ventajas 
ambientales de estos biocombusti­bles son 
atracti­vas al te­ner combustiones más limpias 
y la dismi­nución de agentes dañi­nos de los 
combusti­bles tradi­cionales.

Lang menciona también la importancia 
de que mayores consumi­dores como transpor­
tistas, gobierno, empre­sas con floti­lla y auto­
buses; imple­menten controles para opti­mi­zar 
el uso del combusti­ble. Hay he­rramientas 
tecnológi­cas para el control y la admi­nis­
tración automati­zada de este rubro y ya en  
nuestro país están ge­ne­rando ahorros impor­
tantes.

Estudios reali­zados por Supervi­sión y 
Control (casa matriz de Ri­te­ve SyC), indi­can 
que un ve­hículo con fallas me­cá­ni­cas pue­de 
consumir hasta un 25% más de combusti­ble 
que un ve­hículo en buen estado. Así, un ve­hí­
culo en bue­nas condi­ciones va a ganar en 
cuatro años la factura de combusti­ble de un 
año ente­ro. En este senti­do, Vilma Iba­rra, 
Ge­rente de Re­la­cio­nes Corpo­ra­ti­vas de 
Ri­te­ve SyC, enfati­za que no sólo los conta­
mi­nantes influyen en el gasto de combusti­
ble, si­no también factores re­lacionados con 
el índi­ce de rodadura. Si las llantas no son las 
ade­cuadas o si no tie­nen el mante­ni­miento 
ade­cuado, aumentan su re­sistencia al gi­ro y 
re­cargan el motor, provocando un incre­men­
to de consumo.

Para Musmanni “los transportes de ti­po 
masi­vo como el tren de­be­rían ser una priori­
dad estratégi­ca para el país, uti­li­zando ener­
gía eléctri­ca”. Esta alternati­va permi­ti­ría sacar 
de circulación ve­hículos pri­vados y de trans­
porte públi­co.

Ade­más se de­ben hacer esfuerzos para 
promover el Eco-Mane­jo, ense­ñando a hacer 
un uso efi­ciente del combusti­ble. EKA

¿Cuáles son las mejores 
alternativas viales ante un 
mayor au­mento del petróleo?

FORO
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Vil­ma Ibarra

Sergio Musman­ni

Orlan­do Gue­rre­ro

Salomón Lang 



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
Autos Skoda........................................................258-5354..... 222-2354
Purdy Motor.......................................................287-4100..... 255-0947
Suzuki-Vetrasa....................................................242-7000..... 290-2222

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..........................................................287-8700..... 255-3142

CAPACITACION Y CONSULTORIA		
Fundes................................................................234-6359..... 234-6837
Seminarios de Capacitación Revista Apetito.....240-7633..... 235-1557

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
Human Perspectives Int HPI S.A.......................290-3100..... 291-3197
KPMG.................................................................240-3232..... 204-3131
Manpower..........................................................280-2008..... 280-1792
Multivex.............................................................290-2430..... 290-2435
Price Waterhouse Coopers.................................224-1555..... 253-4053

............................................................................................... guia de proveedores Clasificados

Soluciones en gestión humana..........................262-1540 .... 260-4767
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

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

FINANCIERAS		
Corporación Financiera Miravalles...................256-8670..... 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

Floristería		
Distinciones Centro de Diseño  Floral ..............294-3824........292-3882

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

HOTELES		
Hotel Nakuti Resort...........................................672-1127..... 672-1126
Hotel Playa Hermosa.........................................672-0046..... 672-0019
Hotel Tilajari......................................................469-9091..... 469-9095

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

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

RESTAURANTES
Restaurante Las Delicias del Maíz	 433-7200	 433-2217
Bar y Restaurante La Frontera	 667-0050	 677-0100

Revistas
EKA, la Revista Empresarial..................................240-7633....235-1557
Imagen&Estilo.....................................................240-7633....235-1557
TYT, la Revista Ferretera.......................................240-7633....235-1557
Pauta Creativa.....................................................240-7633....235-1557
Apetito, la Revista para Hoteles y Restaurantes....240-7633....235-1557
Receta M, la Revista para el Sector Salud.............240-7633....235-1557

SEGURIDAD		
ADT....................................................................257-7374..... 257-1234
Compañía de Seguridad Los Centinelas.. (506)226-7101.... (506)286-1421
Lo Jack................................................................231-6036..... 231-6867
Securicor.............................................................257-4138..... 233-9095
Seguridad USI.....................................................245-3422..... 285-6744

Clasificados
Aquí los empresarios encuentran ideas y solu­ciones para  
incrementar su productividad, bajar costos y ser más competiti
vos.
tarifas........................precio anual/12 ediciones
Mención teléfono/ fax (1 línea)..................................$200
Mención en rojo........................................................$210
Línea adicional (99 caracteres con espacio)................$185
Anuncio 1 pulgada alto blanco y negro.....................$880
Anuncio 2 pulgadas alto blanco y negro....................$1,700
Anuncio 3 pulgadas alto blanco y negro....................$2,000
Anuncio 3 pulgadas a color........................................$2,500
Mención en una sola edición.....................................$95

Información: Evelyn Bonilla Tel. 240-7633 Ext. 130
                    evelyn.bonilla@eka.net
Le elaboramos el arte sin ningún costo adicional.
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