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Expoempleo: ¢Le molesta que sus empleados trabhajen desde la casa? P16

“San José experimentd un fuer-
te y desordenado crecimiento
urhano; tratar de revertir eso
es imposible”, Viadimir Klosch-
Kkov, Director de Urhanismo de la
Municipalidad de San José

9 Gerencia
¢Cudl es 1a mejor forma de administrar el
correo electronico?

10 Ideas, Gente y Empresas
Centroamérica al quiréfano

«Cudles paises de América Central tienen las
condiciones necesarias para recibir inversién y
qué estrategias han utilizado empresarios de dis-
tintos sectores para conquistar la regién?

17 Seccion Desyfin
18 Portafolio de inversiones

22 Ecoanalisis

Relevancia de las handas cambiarias
Educar al sistema financiero y a toda la comuni-
dad empresarial sobre el nuevo modelo cambiario
es una tarea apremiante pues, la toma de decisio-
nes ha pasado a modificarse hoy, no mafiana.

23 Tecnologia
Empresas envidiables

6 En Accion

Ton de las trabas

¢En qué guia Telefonica pautar?
Minientrevista con Rodrigo Arias

30 Foro

¢Como crecera San José?

El desarrollo urbano en el pafs se ha convertido
en un problema complejo, que tiene sus ori-
genes en la ausencia de una adecuada gestién
institucional y en la insuficiencia de un ordena-
miento jurfdico claro, articulado y ordenado.

24 Cero Estrés

¢Cuanto entusiasmo cabe en un vocho?

Si usted siente verdadera pasién por los autos,
probablemente se sentird identificado con este
amante de los “vochos”. Y si los carros no le
interesan, puede que luego de conocer a Henry
Nanne, cambie de parecer.

Socios comerciales
21 Spam o e-mail no solicitado
28 Grupo Marta

EKA es una publicacién especializada en economia y negocios que circula entre las empresas de Costa Rica. Utilizada por ejecutivos y empresarios de
todos los sectores productivos, EKA es fuente de informacién dtil para la direccién y toma de decisiones, as{ como de la temdtica politica y econémica

que concierne al sector empresarial y financiero del pafs. Encuentre en ekaenlinea.com gran cantidad de articulos e informacién de consulta.
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{El 2006 ha sido un buen afio para la economfa! Esa es
una realidad que servird como base para iniciar el 2007 y
enfrentar con optimismo, ademds de la lista de propésitos
personales, los presupuestos empresariales que debemos
cumplir.

Y a qué me refiero, con “un buen afio”, al comportamiento
de todas estas variables que ahora lucen mds fuertes de lo
que las hemos visto en los dltimos tiempos:

PIB: la fuerte expansién de la produccion reflejada en el
7% que se espera haya crecido la economia en el 2006.
Ingresos tributarios: han aumentado en los dltimos 12
meses un 22.9%, tendencia que le da al Gobierno mayor
flexibilidad en su presupuesto.

Déficit: como consecuencia el déficit financiero acumula-
do a octubre fue del 0.58% del PIB.

Precios de los exportables: tanto el precio del banano
como el café estdn subiendo.

Michelle Goddard, Directora General
michelle.goddard@eka.net

Reservas Monetarias Internacionales: llegaron a los

$3,687 millones.

Inflacién: ya el acumulado al mes de noviembre finalmen-

te derribé la barrera de los dos digitos y fue ligeramente menor al 10%.
Tasas de interés: la tasa bdsica pasiva disminuyd hasta el 11,25%, uno de los niveles mds bajos en los dltimos
25 afios.

Devaluacién: con las bandas cambiarias, aunque nuestra devaluacién probablemente serd la mds alta de Améri-
ca Central, se espera que cierre cercana al 6% el afio entrante.

La contraparte de tantas buenas noticias es que la posicién de privilegio que tenia Costa Rica en la regién, la estd
perdiendo y de continuar esta tendencia los ojos de los inversionistas pueden dejar de ver hacia el pais.

El Ranking de América Central -segtin indices de desarrollo- que presentamos en esta edicién de EKA, deja
claro que Costa Rica atin es el lider, seguido muy de cerca por Panamd y luego Guatemala.

Cuando pienso en el relato de mi padre, que llegd al pais hacer 35 afios proveniente de una nacién realmente
compleja y a veces inmanejable por su tamafio, como México, me doy cuenta de lo que ha cambiado Costa
Rica. En los setenta, segtin me cuenta, la impresion que tuvo de este pais, fue la de un territorio que tenfa todas
las condiciones para salir del subdesarrollo y que estaba en el camino correcto para lograrlo. Hoy, es natural
esperar que no serd ni en el corto ni el mediano plazo que lo lograremos.

Violencia que queda en evidencia al romperse los récords de accidentes de trdnsito y asaltos, indiferencia hacia
procesos democriticos como las elecciones, rechazo a la clase dirigente del pais y un aumentado interés por las
cosas que nos sacan de la realidad como la droga o el alcohol, son sefiales que no podemos ignorar.

Mi mensaje para los politicos y lideres sociales es que hay que abrir los ojos y sentir lo que realmente sucede en
el pais. Entender las necesidades y frustraciones de todos los estratos de la poblacién. Ademds de tener como
meta la aprobacién del TLC o la Reforma Fiscal en la Asamblea Legislativa, (proyectos indispensable para el
desarrollo de Costa Rica), los rezagos en inversién social y los mecanismos para no dejar que se desvanezca la
clase media del pais, también son prioridades que la agenda gubernamental deberfa estar considerando.

A pesar de todo esto, quisiera finalizar con una mensaje optimista y recordar que el capital humano de Costa
Rica siempre se ha distinguido por ser de primera, asi que a fin de cuentas, en el fondo estoy convencida de que
podremos pasar de la liga “amateur” a una “profesional”. Eka
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El Ministro de la Presidencia Rodrigo Arias, tiene como prioridad que este Gobierno abra el mercado de
las telecomunicaciones y seguros, al tiempo que sefialé que los sindicatos dejaron de defender los intereses
de la clase trabajadora.

¢Es cierto que usted es el poder detras del “trono”?

No, en absoluto. Sencillamente cumplo con una labor aqui en la Casa Presidencial de coordinacién de
Gobierno y las relaciones con la Asamblea Legislativa.

¢Han estimado cuantas empresas se irian de Costa Rica y cuantos empleos se perderian Si no se
aprueha el TLC?

No tengo el dato exacto, pero me parece que es l6gico que muchas compaiifas se irfan del pais y, lo que es
mds grave, que muchas dejarfan de invertir en Costa Rica. Eso ya lo hemos visto, ya han habido empresas
que se han trasladado a otros pafses centroamericanos donde el tratado estd en efecto.

¢Cual es el Ministerio que enfrenta el mayor reto?

Muchos ministerios tienen grandes retos: en seguridad nacional, en la parte social, retos en produccién,
en Hacienda para tratar de reunir los recursos necesarios para el financiamiento de todos los programas
sociales.

¢le gustaria que este mandato se acahara ya?

No. No me puedo ir para la casa porque la agenda que tiene el Gobierno no se ha cumplido: no se ha
aprobado el Tratado de Libre Comercio, no se ha dado esa apertura en telecomunicaciones y seguros, no
se ha logrado reducir la pobreza, no hemos logrado impulsar un crecimiento estable para los préximos dos

afios; si cumplimos eso, ya después me irfa muy tranquilo.
¢Son necesarios los sindicatos en Costa Rica tal y como estan conformados en este
momento?

Si los sindicatos quieren sustituir a los partidos politicos, y quieren participar en politica sin haber ido
a una eleccidn, y hacen llamados de subversién como los que estdn haciendo, pues légicamente no son
- Ve necesarios.

Gpnr u“e crecen Son necesarios si trabajan pensando en el interés de la clase trabajadora, si realmente se interesan por
Ins naisesn mejorar las condiciones de vida de los trabajadores, si realmente si interesan en dar luchas sociales para
- mejorar sus condiciones, en ese sentido son necesarios. EKA

Tratar de entender del todo por qué
algunos pafses crecen mds que otros
podria dejar de ser una incdgnita
para muchos académicos, politicos
y para la poblacién en general. El
autor argentino, José Ignacio Gar-
cfa Hamilton busca dar la respuesta
en su ultimo ensayo titulado Por
qué crecen los pafses.

Gracias a un repaso por el mundo
judio, Grecia y Roma; y un estudio
sobre la expansién de los ultimos
siglos de naciones como Inglaterra,
Estados Unidos, Rusia, Francia y
Alemania, el autor descubre que
el elemento comun de los pueblos
desarrollados es la estabilidad de
los Gobiernos. “Los pueblos crecen
con Gobiernos estables, con pode-
res equilibrados, las divisiones terri-
toriales y las dictaduras dejaron de
funcionar”, comenté el autor.

Por qué los pafses crecen es un libro
que se puede encontrar en cualquie-
ra diez Librerfas Internacional.

El texto tiene un costo de ¢8.500 y
es distribuido por editorial Sudame-
ricana. EKA

“Los sindicatos dejaron de defender los intereses tde
la clase trahajadora”. Rodrigo Arias, Ministro de Ia
Presidencia.

sCuant ta morirse?
cLUANIo Cuesta Morirse:

La vida no es eterna. Y el mercado se adapta a esa fugacidad existencial.

;Cudnto cuesta morirse? Depende.
Ejemplos: un nicho para dos atatdes en Montesacro varia entre
¢850.000 en el cementerio de San Francisco Dos Rios y ¢1,5 millones
0 ¢2,7 millones en el de Curridabat. En Jardines del Recuerdo, el precio
del nicho de pared de un espacio asciende a ¢1,75 millones y el nicho
mausoleo con dos espacios cuesta ¢3,1 millones. El lote sencillo de dos
espacios oscila entre ¢1,8 millones y ¢2,9 millones, dependiendo de la
ubicacién en el camposanto. Si se opta por la cremacidn, la suma ronda
los ¢750.000 colones.
El tamafio del nicho para dos personas es de 2,60 metros de largo por 95
centimetros de ancho. Calculando que su precio es de ¢1,5 millones, el
metro cuadrado en el cementerio costarfa ¢600,00.
A qué se debe este morboso cdlculo? A que ese mismo espacio en Escazi
(un metro cuadrado) tiene un costo promedio de ¢100,000 ($200)...
pero dificilmente podria vivir en tan poco espacio.
En cuanto a los féretros, el abanico que ofrece el mercado funerario es
amplio: ¢670.000, ¢1,5 millones, ¢2,3 millones e incluso mds de ¢3,6
millones, segun el acabado que se elija. Estos precios incluyen el servicio
completo, es decir, traslado, sala de velacién, adornos florales, servicio
religioso... Eka

INTERNET READY

Hoy se calcula que se crean 2 millones de nuevas pdginas web por dia
. As{ que es probable que usted haya oido que “si su empresa no se
encuentra en Internet, su empresa no existe”, afirmacién que es casi
una mdxima actualmente. Sin embargo, no todos los empresarios lo
ven adn de la misma manera. Basta fijarse en la popular Sylvia Poll
frente a la confidencial compaiifa de seguridad Inaseg,

Para el gerente de Inaseg, Paolo Padrone, no es una gran necesidad:
“La seguridad no se contrata en Internet; jamds”. Asegura que “no se
ha dado el caso” de que a su empresa se la busque en la red. Por el
contrario, a la empresaria Sylvia Poll le parece “una herramienta indis-
pensable”, y desde hace afio y medio cuenta con www.sylviapoll.com,
“una gufa accesible” para sus clientes donde promociona su experien-
cia del éxito en el deporte olimpico aplicado al mundo empresarial,
en forma de seminarios, conferencias o talleres.

Padrone explica que la seguridad “es un mercado especial”. Lo
que vale en este campo es “el buen nombre por los servicios y las
recomendaciones”. No obstante, Inaseg, que cuenta con 150 emplea-
dos y quince afios de experiencia, tendrd web, ahora en construc-
cién, a partir de enero. Padrone se ha decidido a dar este paso
porque “las mayores empresas por prestigio la tienen”, aunque
asegura que a Inaseg “no le sirve” tenerla. Exa
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El mercado de las guias telefénicas de paginas amarillas est4 al rojo vivo. En el 2007, los costarricenses dispondrdn de dos gufas
diferentes: la oficial del ICE, en manos de RACSA y Danacondor S.A., y la de la empresa Telefénica Amarilla. De la oficial

’ \ se editardn 950.000 ejemplares en cinco libros diferentes para cada zona del pais. No se empezard a repartir hasta mayo.

Telefénica Amarilla saca una tnica gufa (500.0000 ejemplares) para toda Costa Rica que se distribuye en enero. “La ofi-
cialidad no representa beneficio para el anunciante”, afirma su Gerente, Alexander Morales.
Sin embargo, para Oscar Chacén, Director del proyecto oficial, “las tarifas de la competencia son un 35% mds bajas
que las de RACSA, pero si se compara con la cantidad de libros que se imprimen, las de RACSA son en promedio
un 30% mds baratas”.

‘ Por su parte, Morales esgrime que esa rebaja del 30% a la que alude RACSA “es por libro, pero si se multiplica
por cinco (para figurar en todo el pais) es mds cara la gufa oficial porque el cliente habrd de pagar cinco veces”.
Mds alld de lo que dicen las empresarios, si se toma en cuenta que el precio de una pdgina en la guia oficial que circula

en el Area Metropolitana (donde se distribuyen 700,000 ejemplares) es de ¢3.312.000, el costo por millar serd de ¢4,730. Con respecto a
Telefénica, el precio de una pdgina es de ¢2.672.208, lo que se traduce en un costo por millar de ¢5,344. El costo por millar es el costo del anuncio por
cada 1,000 ejemplares. Con respecto a anuncios de otro tamafio, en Telefénica Amarilla, por ejemplo, un cuarto de pdgina ronda ¢85.000 colones, aclara
Morales. La tarifa de la guia oficial por el mismo espacio es de ¢1.425.600.

Finalmente, Telefonica ofrece paquetes con descuento que incluyen aparecer en CD y la pdgina web. RACSA ain no ha definido la posibilidad de figurar
en esos formatos con un costo adicional, sefiala Luis Felipe Van der Laat, Gerente de Danacondor.

En algo coinciden, el reparto lo hard Cruz Roja. Exa
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Hugo Ulate Sandoval, Director Editorial
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Es cierto que el dumping es una prdctica
prohibida en el pais y que atenta con la sana
competencia de las demds empresas que estdn
en el mismo sector de la economia afectado.
Pero, ;qué pasa desde el punto de vista de los
consumidores? ;No es cierto que el beneficio
para los clientes es mayor cuando tienen mds
de dénde elegir?

Otro caso: la publicidad comparativa es prcti-
camente nula en el pafs, pero ;ha pensado en
el beneficio? Tener mds informacién a la mano
para saber y conocer con antelacién lo que se
va a adquirir en un rango comparativo. Habrd
muchas empresas que no les moleste que sus
productos se comparen con otros similares,
pero hay otras que prefieren esconderse...

En este pais hay un verdadero atentado contra
muchas empresas importadoras de productos.
Empezando por los dolores que provocan los
desalmacenajes y el exceso de trémites que
deben cumplir una y otra vez cada vez que quie-
ren iniciar su proceso productivo.

Son verdaderas proezas lo que realizan estas
empresas para contribuir con la produccién del
pais. Casi es mds fdcil hacer Navidad en agosto
que aligerar estos procesos.

Para una de males, otras de bienes. Tal pare-
ce que este 2007 serd un buen afio, con un
entorno econdémico altamente positivo, casi
podrfamos decir que es una buena oportunidad
para el crecimiento. Asi lo dejaron entrever
tanto el Ministro de Hacienda y el Presidente
del Banco Central en los informes y ponencias
que rindieron en el dltimo Ecoandlisis del afo.
iOjald se cumplan sus profecias! Exa

8 EKA ENERO 2007 * www.ckaenlinea.com

Trabas para empresarios

La llegada al pafs de nuevas empresas que permitan la generacién de empleo y la permanencia
de las compaiifas que ya estdn instaladas en suelo costarricense es uno de los principales retos
que enfrenta el Gobierno. Sin embargo, sestamos seguros que el pais posee las facilidades

necesarias para que una firma pueda desarrollarse? Segtin varios empresarios consultados, en

Costa Rica, existen un sinnimero de trabas burocrdticas que impiden el éptimo desempefio

de compaififas:

Instituto Costarricense de Electricidad |Solicitar una linea telefénica

Ministerio de Salud
Instituto Nacional de
Vivienda y Urbanismo

Segregacién de un lote

disponibles

Solicitar internet 1 mes
Secretarfa Técnica Nacional Ambiental | Permiso de viabilidad ambiental

Hasta 3 afos

Registro publico Inscripcién de una sociedad 1 mes
Registro publico Inscripcién de una marca 2 meses
Municipalidad de San José Renovacién de patente 3 meses

Puertos de Limén
Almacenes fiscales y agencias

Sacar un contenedor del puerto

1 semana

de desalmacenaje Retirar la mercaderfa | Cobran de forma antojadiza porque no hay regulacién

A estos obstdculos se suman la carencia de un impuesto dnico de importacién, que simplificarfa
muchisimo las cosas, el mal estado de las carreteras, los indices de corrupcién y la inflacién,
obstdculos todos que Costa Rica estd en capacidad de superar para la instalacién de empresas

en el pafs. EKA

- _—
e
2 et

¢Se ha antojado del reloj que lucia George Clooney en su dltimo estreno?

¢Le gustaria regalar los pendientes que llevaba Scarlett Johansson, las botas 1. “ } - # ¥

de Gwyneth Paltrow o el bolso de Julia Roberts? Like.com le permitird

encontrar estos y otros articulos de moda sin tener que dar con la palabra

clave correcta.

Se trata de un buscador que sdlo necesita una imagen inicial que compara con otras fotos hasta que
el cibernauta localiza el objeto de moda que estd buscando u otros similares.

Like.com es una web de Riya, compafiia especializada en aplicaciones visuales de las herramientas

informdticas. A partir de la tecnologfa de reconocimiento visual realiza las bisquedas, de manera que
el comprador se evita perder tiempo navegando por largas listas de categorias. A los articulos de zapa-
tos, bolsos, joyerfa y relojes se sumard pronto la ropa, segtin los planes del buscador. Asegura afiadir
cada dia 30.000 nuevos productos. En otro apartado, se accede a una lista de famosos, al elegir a uno

de ellos, Like.com muestra fotos suyas en las que se destacan sus zapatos o un collar. Eka

Rashid Alice Ch, Gerente General de Improsa
Capital, fue el feliz ganador del viaje a Atlanta
que la Revista Eka otorgd con su promocién,
entre quienes se suscribieron a la publicacién,
durante los meses de octubre y noviembre. Atin
queda el sorteo de un viaje a Chicago y un via-
je en crucero a Alaska, asi que invitamos a los
lectores a que se sigan suscribiendo a la Revista
Eka.

Natalia Campillo, Gerente de Mercadeo de
Terranova, Juan Carlos Calderén, Representan-
te de Delta Airlines, el ganador Rashid Alice
Ch, Gerente General de Improsa Capital y Mela-
nie To6be, Coordiandora de Circulacién, de la
Revista Eka, en el momento en que hicieron
entrega del premio. Exa

Hasta que hayan lineas

No menos de 6 meses
Visto bueno para instalar una industria | De 1 a 3 meses

) 4 -

Gustavo Arias
Gerente General, Gemaco.

e llegan alrededor de 60 6 70 correos

por dia y algo de spam. Es imposible

librarse. Me paso sentado el dfa entero
frente a la computadora y le doy prioridad a
ciertos mensajes, otros los dejo para mis tarde,
pues al final del dfa tengo un poco mds de tiem-
po para contestar. Es parte de mi trabajo, me
ocupa unas tres horas cada jornada.
Primero reviso lo que entra en la mafiana, sigo
asf{ todo el dia y trato de ir contestando. Me
atraso cuando tengo reuniones. No obstante,
es un poco problemdtico, por ejemplo, hoy
tengo 570 mensajes sin leer; y selecciono lo
mds importante.
Si se ponen filtros para el spam, a veces deja
de llegar lo importante; hay que aprender a
vivir con ello. Se ha creado una dependencia
demasiado grande del e-mail. Cuando me voy
de vacaciones o fuera del pais, trato de conec-
tarme al menos una vez al dia. Me acostumbré
a vivir con él.

13 anos impresa, ahora también digital WWW.

Eva Berkovics
Gerente de Asuntos Corporativos, Pfizer.

ecibo entre 80 y 100 e-mails diarios.

Dedico un 30% de mi tiempo laboral

a leerlos y contestarlos. Hay que tener
cuidado, el correo es una gran herramienta,
pero si se abusa, puede ser una distraccién.
Los mensajes que se puede, los contesto de
inmediato, y los que requieren mds tiempo e
informacién adicional, los respondo a lo largo
de la semana para no caer en la ineficiencia.
Me encargo directamente, pero delego los
que se pueden apoyar en informacién adi-
cional. También utilizo mecanismos de segu-
ridad para controlar el spam. Me gustarfa
poder desconectarlo cuando estoy de vacacio-
nes o de viaje de trabajo, se acumula mucho,
pero también hay que respetar los espacios
laborales.
Hay momentos en que hay que hacer una pau-
sa 'y no dejarse abrumar ni dejar lo prioritario.
A veces, contesto mensajes a altas horas de la
noche, pero debe ser la excepcién.

Manuel H. Rodriguez
Presitdente, Hotel Aurola Holiday Inn.

e llegan muchos correos, entre 400 y

600, la mayor parte basura. El filtro

me baja la cifra a 60-65 e-mails por
dfa. Tengo diferentes ejecutivos, por ejemplo,
de ventas, reservas, etc., y se los redirecciono
segun el asunto. Yo soy como un director de
orquesta y ellos contestan y me envian una
copia.
Me levanto temprano y de 4.30 a.m. a 5.45
a.m., me dedico a revisar el correo y respon-
derlo. Leo los mensajes por encima, speed
reading que llaman, y si el tema no lo tengo
que contestar yo, lo redirecciono.
Lamentable y dichosamente, es una manera
muy util y expedita de organizarse. Tengo
una computadora portdtil y cuando salgo a
cualquier lado, la llevo conmigo. Si estoy de
vacaciones, también me la llevo conmigo y a
alguna hora, después de cenar, de noche, leo
los correos y contesto bdsicamente lo urgente.
El resto se lo paso al gerente.
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América -
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¢Cudles paises de América Central tienen las necesarias para recibir inversion
¥ qué estrategias han utilizado empresarios de distintos sectores para conguistar 1a region?

Cuando una compaiia decide romper fronteras es necesario gue conozca y estudie en detalle 1as condiclones
econdmicas y sociales de los nuevos mercados. Por eso. EKA le presenta un ranking. basade en distintos indi-
cadores, de los paises de América Central, precedido de una entrevista a empresarios gue han salido a la regidn,
para conocer su experiencia y las estrateoias gue les han dado resultado.
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Corporacion Musmanni
rj{lﬂlllﬂ vender en Centroamerica? Respete tradiciones

En Costa Rica. una de las panaderias mas conocidas es Musmanni. Con un lotal de 184 locales
comorciales en el pais, esta smpresa comercializa mas de 100 tipes de pan y reposieria.
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Otra empresa que supe apravechar [as ventajas del mercado centroamencang
lue Corporacion Mult-lnversiones con su cadena de restanranies Pollos Campero.
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AMERICA CENTRAL AL DUIROFAND
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En & ranking de erte mes se han clasficado bos palses de Aménca Cenmal, com la excepaidin de Belsce, segiin el nivel de desarlle que preenmn. Pa
mn elaboracidin == scogieron cieco ceteponias que epresenmn en buena medida d grado de desarmllo de un padc Fllis s Indices Generales,
Ternologia & Infresruomrs, la Facilidad para Empezar un Megocio, Conmamcitn y Despido de Peronal v Economia. Todos bos daros son ded afo
200 excepen los de by mbly de Eropomia que es uma proyecciin para el 2007,

indices Genarales

Fuenie: Latin Amenca Compebtnanses Review 2008, Forg Econdmeco Mundial,

En b mbla de “Indices Generabes®, caals coregoois =2 mide en una excaly del 1 al 7, donde mavor panimie indics mejor desempefio. n esze mnking
nuesrn pak ocugs o primer lugar ssguido por B Salvador, Con respecio o cala varialse

# lndice de Compericividad Globatb: lo calouls iodios loa sfios el Foro Econdmico Mundial ¥ mide by comperiinadad de 117 patses slrededor del munda,
* Actecenmedores de Eficiencin: promedio de rres oricenicaz e nivel de edicaciin miperior y mpaciacian, la eficencia del menado v b daposicdin reonoddgion.
* Requinars Bdsione imcloyen la calidad v conmidad de insimciones, infrssrrocrun, macroeoomnomia, salud v edicsosdn Fprmmana

* Faceoars Innowvackees: s relacsoran con e sofisticacidin en los negocion v by innovacidn.

Tecnologia e Infraestructura

FAMEENG
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El Salvadar 11.3 7.3 33 B3 T84
Horidurms 4.8 55 1.5 4.0 204
hcarngua X7 B5 20 1.7 114

"par Ccoda 100 hatitantes
Fuanis: Latin Americs Compobitiveness Reviaw 2008, Forp Econdméco Mundial,
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AMERICA CENTRAL AL QUIRDFAND

Ranking segin indicadores te desarrolio

Por Laura Roviriguez

Horeiuras b 40 a0 ] 10 26
Costa Rica 6 &0 Q 2| 24 dd
Nicaragua m Bl ] 47 17 a4
El Sadvadior a4 &l & 11 15 B&
Gt eamsia -1 &0 =0 40 13 1
Panami -} =0 o &3 14 af

Fuente: Doing Bumireas, Banco Mundial, 2008.
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cemncage ddel malano vl sexza se mide en semamas de walario

Esma careponty o liderada por Flopdursy, sepuido por Costa Rica. Drestacs en nuestro pak la facilixlad de depedir pemenal, producio de L reladiva
Flexabilidad de las nowmas de crabiajo con pespse Lik o lis elemda |:ui1-|.--. de la EI.T:.H:IH.

Economia (Estimaciones 2007)

Fanama
Ul ] eerindls 20
El Sapvmdor 1.0
Honduras &0
Hicaragua 4.5
Costn Rica &4

Fuerie: Ecnanii=ss CEPAL v BOCH

*Ecomomia” proscmta alpunas proveccdons de varabloy macroosondmica para of aso 2007 para citimar cudl pais waded s mcjores condicione
ceondimican. En i columna de "Devaluscidn® Panamd ¥ Bl Salvador pe prosenan davos poagque s monedas csedn delanizadas v, por o o, mo s

devaliban con roipecio al ddlar,
En sita asegorta solvmabe Panami 5 nueam pak quish reagedo al dlsima lugak en icte por s aleo mied de inflacidn speadi v alis deslsaciin
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Ranking General

Cnsta Rice 1 1 2 2 7]
Panamii a ' 1 & 1
Gilesrtemada 4 3 2 5 2
El Sakvador 2 4 4 4 3
Honduras & - a 1 4
f Mizarngua ] ] 5 3 5

Por vilimo, el “Ranking General® conmiders socsa lss caregorias, inreamndo proyeoar démde se ubica cada pals con respecro al rean en rdrmimos de
desarnolio. Cosrs Rica ocupa & primer puesoe gracis priscipalmenre 3 s desarmollo recncddgeon v o B menores irabas en sl mercado laboral

En el segunido kugar se encoenira Fanemd por so excelente condicion macrosecondmica v en e campo de bos negocios. Bl pads méds remgado en oées
minos e desammolle e Micamgua, qoe s ha qeedsdo sirds mmo en eonologln © movacidn comoe en los nepociow
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Un ejecutivo que puede estructurar sus horas de trabajo en torno a sus responsabilidades personales y de la compaiiia, tiene

mas prohahilidades de ser productivo.

<Le molesta que sus empleados trabajen desde la casa?; ;qué le parece
llegar a un acuerdo con el personal para establecer su propio horario?;
sle gustaria que la empresa le conceda un permiso sin goce salarial para
compartir mds tiempo con sus hijos?

Este tipo de politicas de trabajo se agrupa dentro de los programas
llamados “Arreglos de Trabajo Flexibles” que desarrollan grandes
compafifas como Intel y Procter & Gamble. Las condiciones laborales
que ofrecen benefician tanto a hombres como mujeres, no importa la
edad, cargo que desempefia o estado civil.

Algunas de las alternativas que tienen los empleados de Procter &
Gamble son:

* Horarios flexibles: se pucde escoger el horario de entrada y de sali-
da.

* Permisos especiales: sc otorgan permisos sin goce de salario y sin
que el empleo corra peligro para actividades como estudiar, cuidar
recién nacidos, familiares o dedicar tiempo a cualquier otra activi-
dad.

 Trahajo desde el hogar: | empleado puede laborar parcialmente
desde su casa.

“La politica de trabajo de Procter & Gamble estd formulada para
motivar el balance entre el trabajo y la vida personal, tanto de hom-
bres como de mujeres”,
sefial6 Alejandra Cobb,
Gerente de Relacion
es Corporativas de la

empresa.
En el caso de Intel, los
empleados deberdn

tener en cuenta que
los lineamientos no
son un derecho sino

una opcién y que las necesidades
del negocio serdn atendidas trabajando bajo esta politica.

Algunos de los beneficios en Intel son:

« Trahajo desde casa.

« Tiempo inicio alterno: el empleado puede iniciar su jornada laboral
a una hora diferente a la estipulada.

« Tiempo flexible: un empleado puede estructurar sus horas de trabajo
en torno a sus responsabilidades personales y de la compafia.

“Para Intel, sus empleados son el activo mds valioso de la empresa, de
allf que entre sus valores corporativos, promueva diferentes politicas
para que sus colaboradores siempre estén a gusto”, sefialé Raquel Gol-
cher, Gerente de Comunicaciones Externas de Intel.

Casos de éxito

Susana Quirds posee un cargo gerencial en el drea de presupuesto y
finanzas de Procter & Gamble, ella tiene seis afios de trabajar con la
compafifa y hace casi un afio dio a luz a las gemelas Carolina y Marfa
José.

Continuar con el ritmo normal de trabajo y atender a sus recién naci-
das era una tarea imposible, por eso solicité primero un permiso sin
goce salarial y luego trabajar desde la casa. “Si no me hubieran dado
los beneficios habria renunciado”, dijo Susana.

Fernando Hueda es otro trabajador de Procter & Gamble que también
disfruta de los beneficios.

“Por mi tipo de trabajo, necesito hacer conexiones con Asia y Europa
y como los horarios son tan diferentes, la empresa me permite trabajar
desde la casa y tener horarios flexibles. Es una gran ventaja porque el
tiempo que ahorro lo aprovecho para estar con mis hijos”, comenté
Fernando.

Para ambos trabajadores, las ventajas laborales que ofrece la compaiifa son
una gran diferencia; marcar tarjeta o sujetarse a jornadas laborales de ocho

horas, son situaciones simplemente incomprensibles para ellos. Eka
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FACTOREO

Patrocinado por:

Responsabilidad
en créditos cedidos

Los pagadores podrian cancelar dos veces la misma obligacion.

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

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

Estos documentos deben corresponder a
transacciones pagaderas a crédito o plazo
para poder registrarse por cobrar, no tenien-
do cabida para las operaciones de contado.

Las operaciones generadas del factoreo o
descuento de facturas se formalizan bajo
la figura contractual de la cesion, la cual se
encuentra regulada en los articulos 1101 y
siguientes del Codigo Civil, y 490 y siguien-
tes del Codigo de Comercio.

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

Para mejor entendimiento: un proveedor
(cedente) le factura a su cliente (pagador) a
crédito o plazo por concepto de una compra-
venta o por la prestacion de un servicio. Por

Financiera Desyiin (1)

el pago de un precio, el proveedor ejerce su
derecho de vender su crédito a un tercero
(cesionario).

Los derechos a ceder pueden ser de cual-
quier tipo, siempre que su transmisién no se
encuentre expresamente prohibida por ley,
como es el caso de salarios, pensiones alimen-
ticias, derechos del arrendatario y otros.

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

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

- Pagador: con la notificaciéon que se le
realice. Esta podré hacerse de forma verbal
o escrita, privadamente por cualquier forma
de féacil comprobacion (carta recibida en
domicilio, correo certificado o fax) o por
medio de diligencia notarial.

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

Puesto en conocimiento del pagador de la

Financiera Desyfin

Provimamenie

CINAS CENTRALES ‘

'.'.-i-_ k.

Lic. Arturo Guerrero D. Msc
Asesor Legal
FINANCIERA DESYFIN

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

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

Por tltimo, en aquellos casos en los cuales el
Estado y demds entes gubernamentales son
los pagadores, la responsabilidad alcanza al
servidor publico en lo personal. Articulos
199 y 201 de la Ley General de la Adminis-
tracion Publica. exa

Sucursal Liberia




Ene Feb Mar Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic

420.64 423.83 427.04 430.06 433.24 436.55 439.81 44321 446.84 450.37 454.02 457.76
462.48 465.83 468.87 472.07 475.19 47868 48154 484.84 487.94 490.93 49429 497.71
500.65 503.17 506.03 508.66 511.30 514.01 516.70 519.34 522.06 519.80 518.70 530.96

Proyeccion EKA
Fuente: Banco Central

RESERUAS NETAS DEL BANCO CENTRAL CIFRAS EN MILLONES DE EUR DOLARES

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

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
9.99%  9.92% 9.78%  9.70%  9.56%  9.47%  9.32%  9.29%  9.24%  9.10%  9.15%  9.25%
9.95% 9.91% 9.80%  9.77%  9.68%  9.65%  9.49% 9.39% 9.20% 9.01%  8.87%  8.72%
8.25 8.02 7.93 7.75 7.60 7.46 7.31 7.19 6.99 5.88 4.94 7.63
TASA BASICA PASIVA AL PRIMER DIR DEL MES (%)
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
13.75 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.75 13.75 14.00 14.25 14.25 14.25
14.50 14.75 15.00 15.00 15.00 15.75 15.75 15.50 15.50 15.25 1525  15.25
15.25 15.25 15.25 15.25 15.25 13.50 13.50 13.75 13.75 13.50 1325 11.25

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
1679.5 17441 17487 17347 17229 1636.6 1627.8 1530.7 1658.6 1796.2 1945.0 1921.7
1910.0 1986.3 21049 21487 21635 2194.0 22489 2311.0 23729 23799 2206.7 2312.6
2350.1 2405.2 2765.7 2740.9 2503.8 2613.6 2588.2 2675.6 2764.6 28824 3037.8

INDICE MENSURL DE ACTIVIDAD ECONOMICA (YMAE)" CON INDUSTRIR ELECTRONICA DE ALTA TECNOLOGIA
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
180.31 18151 18287 183.69 18390 183.90 183.86 183.79 18412 184.86 185.63 186.44
186.84 186.85 187.63 189.15 190.42 191.69 19324 19433 19451 194.31 19448 194.85
200.23 20152 203.18 20419 205.06 212.31 213.23 225.77 208.38 215.39

Fuente: Banco Central. Serie tendencia de ciclo, base: 1991=100

UNIDAD DE DESARROLLO, AL ULTIMO DI DEL MES (EN COLONES COSTARRICENSES)

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic

367.11 37247 37814 380.87 383.82 386.66 390.32 395.09 399.29 402.67 405.69 410.56
41549 42222 42830 43218 436.19 44153 44491 44943 455.03  457.44  461.49 468.48
468.72 47428 47945 48427 486.07 487.80 493.83 49952 504.19 508.65 509.37 509.80

Fuente: Banco Central.

INFLACION DEL MES Y ACUMULADA

LIBOR A 6 MESES AL ULTIMO DIA DEL MES (%)
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
1.21 1.17 1.16 1.38 1.58 1.94 1.98 1.99 2.20 2.31 2.64 2.78
2.96 3.16 3.40 3.41 3.54 3.71 3.92 4.06 4.23 4.47 4.60 4.70
481 4.99 5.14 5.25 533 5.59 5.51 5.43 5.37 5.39 5.34

EXPORTACIONES FOB EN MILLONES DE EUA DOLARES

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
475.1 512.9 582.6 524.0 555.9 555.7 524.6 478.7 519.6 526.3 546.1 500.1
487.8 531.1 576.8 624.5 610.3 618.1 574.5 591.9 624.3 579.4 629.4 572.8
538.8 634.1 816.2 562.3 768.6 748.9 625.8 738.2 726.6 699.7

Fuente: Banco Central.

IMPORTACIONES CIF EN MILLONES DE EUR DOLARES

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic

1.70%  1.29% 0.46% 091% 067% 1.07% 1.30% 097% 0.78%  0.75%  1.40% 1.11%
1.70%  3.02%  3.49% 4.44% 514%  6.26% 7.64% 868%  9.52%  10.34% 11.89%  13.13%
1.96%  1.09% 0.83% 096% 1.37% 0.46% 1.28%  1.25% 0.17%  1.24%  1.62% 1.01%

1.96%  3.08% 3.94% 493% 637% 6.83% 823% 958% 9.77%  11.13% 12.94%  14.07%
117% 0.89%%  017% 0.43% 158% 0.96% 093% 088% -0.17% 0.19%  0.10% 3.55%

117%  2.07% 2.24% 2.68% 431% 531% 6.28% 7.22% 7.04% 7.24%  8.33% 11.88%

Proyeccion EKA

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

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
1.26 1.25 1.25 1.24 1.20 1.22 1.22 1.20 1.22 1.24 1.28 1.33
1.35 1.32 1.32 1.30 1.29 1.22 1.21 1.22 1.24 1.19 1.20 1.18
1.18 1.21 1.20 1.21 1.26 1.27 1.28 1.28 1.28 1.27 1.27 1.32
Fuente: Banco Central.

PRIME RATE AL ULTIMO DIR DEL MES (%)
Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,25 4,50 4,75 4,75 5,00 5,25
5,25 5,50 5,75 5,75 6,00 6,00 6,25 6,50 6,75 6,75 7,00 7,25
7.25 7.50 7.75 7.75 8.00 8.25 8.25 8.25 8.25 8.25 8.25

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
617.5 655.4 741.6 659.7 687.0 732.6 741.1 679.2 659.8 690.5 727.6 676.1
720.3 695.4 724.5 783.4 821.3 806.5 840.8 895.2 806.9 860.9 942.0 909.3
921.6 813.8 974.4 846.5 1040.4 944.4 969.1 1028.6  964.6 1022.8

Fuente: Banco Central.

Fuente: Banco Central de Costa Rica

INVERSION EXTRANJERA DIRECTA EN EL SECTOR INMOBILIARIO

IED sin Inmobiliario ®IED con Inmobiliario

RESULTADO FINANCIERO ACUMULADO DEL GOBIERNO CENTRAL (INGRESOS MENOS GASTOS)

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Set Oct Nov Dic
-107.08 -142.23 -124.60 -152.33 -182.35 22351 -294.80 -365.60 -418.41 -423.37 -456.41 -514.19
-159.18 -189.90 -184.53 -182.47 -202.57 -208.57 -290.73 -313.19 -387.69 -401.64 -447.87 -439.06
-149.46 -177.01 -162.19 -132.19 -142.33 -126.90 17545 -177.91 -260.54 -241.23 -241.83 -303.35
9948 11491 -148.42 -103.77 9155 62.63 9161 -166.1

Fuente: Banco Central, con base en datos del Ministerio de Hacienda.
Cifras en millones de EUA dolares, transformadas al tipo de cambio del mes
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Con el sistema de handas es necesario que las empresas cuenten con
herramientas que les permitan protegerse de variaciones en el tipo de cambio.

1 pasado 30 de noviembre del 2006, el Banco Central de Costa
Rica dispuso aprobar el Reglamento para Operaciones con Deri-
vados Cambiarios. El reglamento busca regular el mercado de
instrumentos de cobertura cambiaria. Este mercado no se habfa
desarrollado en Costa Rica dada la facilidad en la prediccién del
tipo de cambio, sin embargo, después de la adopcién del actual
sistema de bandas cambiarias, existe la posibilidad de que el tipo de cam-
bio experimente fluctuaciones que afecten sensiblemente a las empresas
¢ individuos, por lo que es necesario que éstos cuenten con herramientas
que les permitan protegerse de estas variaciones del tipo de cambio.
Para ilustrar estas posibilidades pensemos en que un individuo consolida
sus operaciones en una sola moneda -por ejemplo el délar estadouniden-
se, mientras mantiene una posicién neta en otra moneda -pensemos en
el euro. A la hora de realizar su consolidacién esta posicién variard segtin
varfe el tipo de cambio del ddlar respecto al euro.
Por ejemplo, si ese individuo mantiene una deuda neta de ©100.000,00
y el tipo de cambio délar por euro se deprecia de 1,30 a 1,33, el valor de
esa deuda ha aumentado de US$130.000,00 a US$133.000,00, por lo
que el individuo deberd US$3.000 mds, aunque el valor de su deuda en
euros siga siendo la misma (©100.000,00).
Si ese mismo individuo en lugar de mantener una deuda, habria tenido
un saldo a favor en euros, el resultado es completamente diferente, a
pesar que ese saldo es el mismo en euros, su valor en ddlares ha aumenta-
do en US$3.000,00, jes US$3.000,00 mis rico!
Como bien se observa, una misma variacién del tipo de cambio puede
tener efectos completamente contrarios segtin sea la posicidén que se man-
tiene en la moneda diferente a la que se consolida.
Esas variaciones en determinados casos pueden ser de una magnitud tal
que pueden llegar a comprometer las finanzas de una empresa o persona
en particular, por esta razén es necesario el aprendizaje y puesta en préc-
tica de la gestidn del riesgo cambiario.
La adquisicién de contratos de cobertura debe considerarse como un tipo
de seguro, estos permitirdn protegerse de eventuales evoluciones del tipo
de cambio que llegardn a perjudicarle seriamente. Desde este punto de
vista, estas operaciones deben contemplar costos financieros bajos, ya que
de no ser asi, en muchas ocasiones serfa incluso mejor estar desprotegido
que concretar una de estas operaciones. Los principales instrumentos
derivados son los forwards, los swaps y las opciones.

Uno por ciento

En Costa Rica el reglamento para operaciones con derivados cambiarios
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Por Melvin Garita Mora, Economista
Unidad de Trade y Andlisis

LAFISE Valores, Puesto de Bolsa
mgarita@lafise fi.cr

autoriza los contratos forward y swaps, pero segtin lo establecido en este
reglamento, los contratos de este tipo se tendrdn que sumar a los saldos
en moneda extrajera que mantengan los bancos, los cuales en términos
netos no podrdn ser mayores a un uno por ciento del patrimonio.
Estas restricciones sin duda alguna incentivardn ain mds la integracién
bursdtil y financiera entre Costa Rica y las demds naciones de Améri-
ca Central con experiencia en el manejo de estos instrumentos. Esta
integracién estard no solo incentivada por el aprovechamiento de esa
experiencia, si no también, por el objetivo de regirse con regulaciones
menos conservadoras.

En América Central hay dos economfas dolarizadas (Panam4 y El Sal-
vador), una que utiliza minidevaluaciones (Nicaragua), otras dos que
emplean el sistema de bandas cambiarias (Honduras y Costa Rica),
mientras que solo una trabaja con un tipo de cambio flexible (Guate-
mala).

En Panamd, El Salvador, asi como en cierto grado Nicaragua, los
individuos y empresas de esos paises se deben preocupar por el uso de
instrumentos de cobertura que les permita protegerse de las variaciones
que pueda tener el délar estadounidense contra otras monedas, princi-
palmente, el euro, la libra, el yen, el yuan, el délar de Hong Kong, entre
algunas otras monedas mds.

Para el caso de Costa Rica, Honduras y Guatemala, los individuos y
empresas de estos paises adicionalmente a las variaciones que experi-
mente el délar contra las monedas sefialadas anteriormente, deberdn
considerar las variaciones que sus respectivas monedas (colén, lempira
y quetzal) experimenten contra el délar.

Sin duda alguna, América Central experimentard un desarrollo signi-
ficativo de estos productos, cuestién que se impulsard ain més con la
regionalizacién bursdtil y financiera de nuestros paises. Eka

Comportamiento del tipo de cambio

Educar al sistema financiero y a toda la comunidad empresa-
rial sobre el nuevo modelo cambiario es una tarea apremian-
te pues, Ia toma de decisiones ha pasado a modificarse hoy,
no maiiana.

ara conocer mejor el nuevo régimen de bandas cambiarias,
el economista Jorge Guardia considera necesario definir los
objetivos de éste, la diferencia con los objetivos del anterior
modelo de minidevaluaciones (al que se estuvo acostumbra-
do por dos décadas), y el impacto que tendria en las decisio-

nes tradicionales de los agentes econémicos.

Para el economista, el principal cambio se da en lo que la teorfa llama
“el ancla” a seguir por el Banco Central de Costa Rica, o sea, la varia-
ble macroecondmica que la institucién espera controlar para el mayor
beneficio del mercado. “Con el régimen de minidevaluaciones, el ancla
era el tipo de cambio, cuyo objetivo era promover la competitividad de
la economfa, pero que inclufa serios impedimentos en el control de la
politica monetaria y sobrellevar las pérdidas del Banco Central, pero que
ademds desencadend serios conflictos con el control de la inflacién y el
desestimulo a la entrada de capitales”.

En el modelo de bandas, aunque todavia no estd definido explicitamente
asi, se espera incorporar a la inflacién como la nueva ancla monetaria.
“Sin embargo, se necesita tomar en cuenta algunos aspectos como la
estrechez de bandas (si es muy extrema es incompatible con el targeting
inflacionario) y las modificaciones legales para que este objetivo pueda
aplicarse plenamente”, explicé Guardia, quien sefialé también otros
beneficios del “inflation target” como la mejora en la autonomia del
Central, el traslado de las pérdidas al Estado, y el cambio definitivo en
las expectativas”.

“En resumen, el verdadero motivo de las bandas es introducir incerti-
dumbre en el mercado, desestimular el capital golondrina y disminuir la
dolarizacién. El abandono de las minidevaluaciones es irreversible, y la
direccién es hacia la libre flotacién. Este régimen de transicién no serd
breve, depende de las reformas complementarias, y sabemos que por las
bandas las variaciones cambiarias serdn limitadas, pero al menos la incer-
tidumbre se va introduciendo poco a poco, con el tipo de cambio de
equilibrio”, concluyé el economista. Eka
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El pago de impuestos, Ia proteccion de los inversionistas y las condiciones para el cierre de una
empresa, son tres de los elementos que mas afectan el clima para hacer negocios en Costa Rica.

a competitividad se entiende como el conjunto de factores,
politicas e instituciones que determinan la productividad de un
pais. Dos estudios recientes revelan los principales retos que tie-
ne Costa Rica para incrementar el rendimiento de sus recursos
productivos y aumentar as la tasa de retorno de la inversién y
el crecimiento de la economia en el mediano y largo plazo.
El Global Competitiveness Report del World Economic Forum, en
sus entregas de 2004, 2005 y 20006, sefiala cinco factores como los mds
problemdticos a la hora de hacer negocios en nuestro pais, a saber: 1)
ineficiencias burocrdticas, 2) infraestructura inadecuada, 3) acceso a
financiamiento, 4) tasas impositivas e 5) inflacién.
Con referencia al clima para hacer negocios en Costa Rica, el informe
Doing Business in 2006 del Banco Mundial, destaca los siguientes seis

Tiempo para Tiempo para
exportar (dias) importar (dias)
Sudeste Asia y Pacifico 23.9 25.9
América Latina y Caribe 22.2 27.9
Argentina 16 22
Brasil 18 24
China 20 24
Colombia 34 35
El Salvador 22 30
Filipinas 18 20
Guatemala 20 33
Hong Kong 5 5
Indonesia 25 30
Japon 11 11
Malasia 20 22
México 17 26
Panama 16 13
Republica Dominicana 17 17
Singapur 6 3
Taiwan 14 14
Costa Rica 36 42

Tiempo para abrir una empresa (dias)

Sudeste Asia y Pacifico 46.3
Ameérica Latina y Caribe 73.3
Argentina 32
Bolivia 50
Brasil 152
Chile 27
Corea 22
El Salvador 26
Filipinas 48
Guatemala 30
Malasia 30
México 27
Nicaragua 39
Panama 19
Singapur 6
Tailandia 33
Venezuela 141
Costa Rica 77

elementos como especialmente problemd-
ticos: 1) pago de impuestos, 2) proteccién
de los inversionistas, 3) condiciones para
el cierre de una empresa, 4) cumplimien-
to de los contratos, 5) comercio interna-
cional y 6) condiciones para la apertura

Por Alberto Franco Mejia
Economista y Socio de Ecoandlisis

de una empresa.

En cuanto al comercio internacional,

Doing Business in 2006, indica que el

ndmero de dias que toma realizar los trémites para una exportacién o
importacién es mayor en Costa Rica que en cualquier otro pafs de la
regién centroamericana y mayor que en casi todos los paises de Suramé-
rica y el sudeste de Asia (ver Cuadro 1).

De igual modo, respecto a las condiciones para la apertura de una
empresa, Doing Business in 2006 muestra como el nimero de dias
requerido para cumplir con los procedimientos de rigor es superior en
Costa Rica que en cualquier otro pais del Istmo centroamericano y que
en casi todos los paises de Suramérica y el sudeste de Asia

Medidas futuras

Corregir los yerros antes sefialados requerird de compromiso, esfuer-
z0, tiempo y mucho dinero. El pafs cuenta con una gran riqueza en
estudios que han sido elaborados por bancos multilaterales de crédito,
organismos internacionales y entidades académicas. En dichos andlisis
se identifican, con gran precisién, factores, politicas y aspectos institu-
cionales que inciden negativamente sobre la productividad. En muchos
de éstos se incluyen hojas de ruta o propuestas concretas para eliminar
o mitigar sensiblemente esas distorsiones. Toda esta inteligencia y otras
que se realice en el futuro, servirdn como guia en la formulacién de
planes de accién y la toma de decisiones en las instancias correspon-
dientes.

Por su lado, los tres programas disefiados por el Gobierno con el Banco
Mundial, el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y con el Ban-
co Centroamericano de Integracién Econémica (BCIE), conforman
parte de la agenda nacional para mejorar la competitividad. Mediante
esas tres iniciativas, se pretende mejorar la calidad de la educacién en
las zonas rurales, fortalecer la multiplicidad de instituciones que inter-
vienen en el comercio internacional, capacitar a las PYMES para que
puedan exportar y ser mds competitivas en Costa Rica y en el exterior,
mejorar el estado de una parte de la red de caminos vecinales y moder-
nizar y fortalecer la administracién tributaria. Sin embargo, habrd que
hacer muchisimo mds.

A pesar de los esfuerzos de administraciones recientes, la racionaliza-
cién y simplificacién de trdmites y procedimientos burocréticos conti-
nuan siendo un reto enorme y una prioridad en la agenda nacional de
competitividad. Reducir la inflacién a niveles internacionales pasard
por recapitalizar el Banco Central, lo cual costard unos US $2 mil millo-
nes. La adecuacién de la infraestructura bésica y el fortalecimiento del
capital humano y las instituciones nacionales, son tareas que tomardn
muchos afios y costardn muchos cientos de millones de délares que
pagaremos, directa o indirectamente, todos los contribuyentes. Toda
esta inversién conviene realizarla, pues permitird al pafs y a sus ciudada-
nos tener una economfa mucho mds préspera y una mejor calidad de
vida en el futuro. Exa

La mayor parte del éxito de una compaiiia esta en el buen servicio al cliente que pueda ofrecer. Si el servicio post-venta o el
seguimiento no son huenos, la fidelidad del cliente no esta garantizada, es por eso que 1a implementacion de buenas estrate-

gias es vital para sobrevivir en el mercado.

omando en cuenta lo anterior, muchas empresas le han apos-
tado a la implementacién de un software cuyo eje son los
clientes. El CRM, se traduce en inglés como Customer Rela-
tionship Management; y en espafiol como la Administracion
de Relacién con los Clientes.
Luis Arce, Gerente de Producto de Exactus, explicé que el
CRM es una estrategia de negocios donde es indispensable una buena
cultura organizacional para su implementacidn.
“Si la empresa no tiene la cultura organizacional necesaria de poco
servird el CRM porque para desarrollarlo la compaiifa debe estar muy
comprometida”, explicé Arce.

Con la puesta en marcha del software se cubren tres dreas: mercadeo,
ventas y servicio al cliente, lo cual garantiza buen servicio, aumento en
las ventas y satisfaccién por parte del usuario.

En ventas, el CRM consigue crear una mayor demanda y genera nuevos
negocios, pues ayuda a la fuerza de ventas a estar siempre preparada.
Dentro de los médulos que desarrolla para ventas estdn: gestién de
oportunidades, gestién del proceso de ventas, ofertas, integracién con
faz, gestién de pedidos, gestién de fuerza de ventas, documentacién de
ventas y correo electrénico directo.

En mercadeo permite mejorar la toma de decisiones y tener una visién
mds clara de los clientes; esto lo logra gracias a las campafias de marke-
ting, creacién de listas, calificacién de listas, plantillas de campanas,
ejecucién de campafias y seguimiento de la informacién de marketing.
Finalmente, en servicio proporciona un valor agregado al usuario al
emplear médulos como gestién de casos, vista completa de informacién
de clientes, gestién de colas y enrutamiento automdtico, correo electrd-

Empresa Teléfono

Exactus 239-6310
Oracle de Centroamérica 205-5500
Lidersoft S.A. 291-6558

nico de respuesta automdtica, gestién de correo electrénico, planifi-
cacién de servicio, base de datos de conocimiento donde se pueden
realizar busquedas y contratos de servicio.

Elemplos exitosos

Segtin Exactus, algunas de las compafifas que apostaron a esta herra-
mienta son Reserva Conchal, Inmobiliaria Piaca, Sistemas Analiticos
y Goque, entre otras.

Por las facilidades que ofrece el CRM, cualquier empresa lo puede
implementar, sin embargo, Arce recomienda que primero instalen el
Sistema Financiero Contable (ERP).

Carol Prado, Gerente General de Inmobiliaria Piaca, explicé que con
la implementacién del CRM su empresa mejord la relacién con los
clientes.

“Es una herramienta muy eficaz porque nos permite tener un control
de todos los clientes; incluso, los mismos vendedores aseguran que
ahora es més f4cil trabajar porque es mds simple identificar el perfil de
los clientes”, destacé Prado.

Inmobiliaria Piaca implementa CRM desde hace seis meses en las 4reas
de post-venta y de pre-venta. Hasta ahora, el mayor éxito estd en el
departamento de pre-venta, donde se organizé la base de datos, lo
que permite incluso detectar futuros posibles clientes, enfatizé Prado.
La tecnologfa avanza minuto a minuto, jevoluciona su compaiifa con
ella o, por el contrario, todavia utiliza el dbaco y la libreta de apun-
tes?

“Los mismos vendedores aseguran gue ahora es mas facil trahajar porque
es mas simple identificar el perfil de los clientes”, destaco Carol Prado

D | , ]
Gerente General de Inmobiliaria Piaca. ...
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Si usted siente verdadera pasion por los autos,
probablemente se sentird identificado con este
amante de los “voches”. Y si los carros no le inte-
resan, puede que luego de conocer a Henry Nanne,

s constructor, doctor en agricultura
por formacién y mecénico autodidacta
por aficién. Henry Nanne se familiari-
z6 con los motores en su nifiez. Ha
seguido cultivando su pasatiempo, que
en los dltimos afos, se centra en conse-
guir piezas para su coleccién de Volkswagen.
Los primeros con los que se topé llegaron de
la mano de su hijo mayor, Fredrick, en 1998.
“Sabfa que me gustaban y me los regalé. No
caminaban y no tenfan ruedas. Los llevé a la
casa en una plataforma”. Ahora Henry, de ascen-
dencia alemana, cuenta con cuatro vochos --de
1957 (color celeste), 1964 (rojo), 1970 (ama-
rillo), 1974 (verde)--, un microbtis de 1964,
una Variant de 1970 y un Brasilia de 1975, su
tltima adquisicion.
Les dedica entre tres y cuatro horas los fines de
semana. En su casa tienen espacio propio, pues
ha construido un taller un poco alejado de la
vivienda central. “Mi mujer me echd del garaje
de al lado de la casa”, confiesa con una sonrisa a
flor de piel. “Hago mucho ruido”.

Tal como afirma Henry Nanne “el Volkswagen

nunca liego a comercializarlo para uso civil’.

Licencias a punto

Con los dos primeros vochos -- o escarabajos,
se les llama asf por la palabra inglesa beetle- se
pasea por San José, tienen todo a punto, permi-
sos incluidos. Prefiere viajar en ellos, excepto
cuando hace mucho calor, pues no tienen aire
acondicionado. “La idea es que se puedan uti-
lizar todos”. De ahf que cada fin de semana se
dedique a reconstruirlos. “Me encargo de todo,
menos de la pintura”.

Aquel primer escarabajo que Henry siempre
quiso “armar”, seglin rememora, “se convirtie-
ron en muchos”. ;Resulta complicado encon-
trar las piezas? “Es muy fdcil”, replica. “Se
consiguen en Costa Rica, nuevas o usadas.”
Estdn fabricadas en México, Brasil o Alemania.
Cualquier pieza que no encuentre aqui, Henry
la pide a Estados Unidos por Internet (en la
web www.thesamba.com). “Hay miles, sélo
de Volkswagen. Tengo un apartado postal en
Miami y allf me las mandan”.

! ea de Hitler .
EKA ENERO 2007 * www.ekaenlinea.com

Disfruta narrando la historia de los vochos: “Es
el carro que mds se ha fabricado en el mundo.
Lo desarrollé Adolfo Hitler, pero nunca llegé
a comercializarlo para uso civil”. Su intencién
-Volkswagen significa carro del pueblo-- se vio
truncada por la II Guerra Mundial. Fueron

los ingleses quienes, finalizada la contienda,
sacaron el vocho al mercado. “Se mandaban
desarmados”, con la participacion de Australia
y Suddfrica en su fabricacién. M4s tarde se abrie-
ron fébricas en Brasil y México. “La tltima que

fue desarrollado por Adolfo Hitler, aunque

se cerré fue la de Puebla. Allf hay miles. Todos
los taxis son escarabajos”, dice Henry. El modelo
mds antiguo, el de 1957, Henry lo compré por
75.000 colones. Todavia estd trabajando en su
puesta a punto, llegd a sus manos en muy mal
estado. Arreglado, con todas las piezas originales,
puede costar $45.000 en Estados Unidos, donde
existe una gran aficién. Los de los afios setenta,
en buenas condiciones, rondan los $10.000. “Lo
caro es el tiempo de uno, no las piezas”, dice el
coleccionista.

Los chinea por igual. “Me entretengo en todos”,
comenta. Su gran aficién no pasa desapercibida.
Le suelen invitar al Vocho Club de Costa Rica,
asociacién de la que no es miembro. “No me
queda tiempo”, reconoce.

Henry muestra su coleccién a todos los intere-
sados en el 'mundo vocho', a través de su web
www.coleccionvw.com. Pero en lo que se refiere
a prestar sus piezas de museo es reacio. “No se
los dejo usar a nadie. Me dolerfa si les hicieran
algtin dafio”. Sélo su primogénito tiene el privi-
legio de utilizar alguno cuando su carro estd en
el taller. Exa

Todo sobre vinos

“El vino hace vivir lo cotidiano de manera mas facil, menos apresurado, con pocas
tensiones y mas tolerancia”. Federico Garcia Lorca.

Bon el propésito de fomentar la cultura del  vifiedos de las principales regiones del mundo,
vino en Costa Rica y captar la atencién de  catando los productos que ofrecerdn las empre-
consumidores actuales y potenciales nace la  sas patrocinadoras. Ademds se realizardn cenas
Expo del Vino en Costa Rica, una feria que  en las que los asistentes podrdn degustar dife-
reunird a importadores y distribuidores de  rentes tipos de vinos acompafados de exquisi-
vino con intermediarios del sector, (hoteles,  tos platillos.

restaurantes, licoreras, supermercados, wine  Otra de las alternativas para los visitantes es la
bars), asi como clientes finales, desde los mds  asistencia a charlas y degustaciones dirigidas,
experimentados tomadores, hasta los que ape-  con el propésito de promover atin mds el cono-
nas se inician en la aventura de conocer todo  cimiento de esta bebida.

lo relacionado con la cultura que encierra esta ~ Karl Hempel, Director del evento, comentd
fascinante bebida.
La Expo del Vino tendrd lugar del martes 23  para la creciente industria de vino en nuestro
al jueves 25 de octubre del 2007, de 11 de  paifs, “ademds de dar a conocer la variedad
la mafiana a 9 de la noche, en el Hotel Real  de oferta de productos, Expo Vinos de Costa
Rica serd un lugar de encuentro para quienes
En el marco de la Expo del Vino tendrdn  desean conocer y degustar gran variedad de
lugar varias actividades relacionadas, como  vinos, un punto de encuentro para el desarro-
es el caso del “Wine Tasting”, donde los par-  llo de importantes negocios”.

que se trata de una excelente oportunidad

Intercontinental.

ticipantes realizardn un viaje virtual por los ~ www.expovinocr.com EKA

Barcelo

HOTELS & RESORTS

Los mejores hoteles
Todo Incluido le esperan

Tarifas desde:

$43* $46*

Si quiere disfrutar de unas vacaciones excepcionales
sin tener que preocuparse de nada mas que divertirse,
venga a Barcel6 Hotels & Resorts con el sistema
TODO INCLUIDO que le estara esperando.

Entre semana Fin de semana e iDisfrute de la diferencia!
Barcel6 | =m Barcelé | puie (a2}’ Call Contor. 800 BARCELO
* (800 227 23 56)

*Por persona, por noche, en ocupacién dos adultos, dos nifios. En TODO INCLUIDO. Minimo 2 noches.
Tarifa pagadera en colones al tipo de cambio del dia de transaccion. Tarifa vélida hasta el 23 de Diciembre del 2006. Aplican restricciones.




Guia de Proveedores

TELEFONO  FAX

Agencia Datsun

290-0505 ........ 231-7083

Autos Automotriz

257-8000.......... 257-6952

Autos Honda-Faco

257-0911 ......... 233-0038

Autos Renault

290-1209.......... 232-6791

Purdy Motor

287-4100.......... 255-0947

Suzuki-Vetrasa

242-7000.......... 290-2222

Taller Romero Fournier

290-2626.......... 231-3139

1‘|

Banca Promérica

296-4848.......... 290-7521

Banco Banex

287-1000.......... 287-1020

Banco Central de Costa Rica

Banco Citibank

243-3333 ......... 243-4545

201-0800......... 201-8311

Banco Crédito Agricola de Cartago 550-0202.......... 550-0641

Banco Cuscatldn

)OS0 — 296-0026

Banco de Costa Rica

287-9088.......... 233-1458

BAC San José

DB s 222-8208

Banco Hipotecario de la Vivienda 253-0233.......... 224-2953

Banco Improsa

257-0689......... 223-7319

Banco Interamericano de Desarrollo

Banco Interfin

233-3244 ......... 233-1840
210-4000.......... 210-4510

Banco Internacional de Costa Rica

Banco Nacional

243-1000.......... 257-2378
212-2000.......... 255-3067

DRI — 255-1966

Banco Popular

291-4001 ......... 291-4949

287-8743 ......... 223-6328

APAGITAGION Y CONSULTORIA

Fundes

234-6359 ......... 234-6837

Seminarios de Capacitacién Revista Apetito..............eeeererumenen. 520-0070.......... 520-0047

DMUNICACION

Language Line Services

293-4208.......... 293-4302

Racsa

Supra Telecom

287-0087 ......... 287-0508
293-1000......... 293-0955

DY S5E 0 Jm— 293-4724

Sykes
TS

—

226-7921 ......... 226-8439

DNSULTORES RECUR
Adecco

Il“‘l

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

290-2214......... 296-1972

Aporta Solutions
Career Transitions

296-5436.......... 296-5483

Doris Peters & Asoc.

283-0544 ......... 280-4898

Grupo Meta Consultores

290-5124......... 290-4613

Human Perspectives Int HPI S.A 290-3100.......... 291-3197

KPMG

240-3232.......... 204-3131

280-2008.......... 280-1792

Manpower

MRI Network.........cocvveee.

WWW.mricostarica.com
Multive

cevversessssisssisssssssssssssssssensensn 220-3090 o 228-7036

290-2430.......... 290-2435

PriceWaterhouseCoopers
Thomas International

224-1555 e 253-4053

DV 232-1097

JITURIA
Editorial Edisa

DJUCRGION

2347634 ......... 234-2206

INCAE
UCIMED

437-2340.......... 433-9045
296-3944 ......... 231-4368

Ulacit

257-5767 wuouveee. 222-4542

Universidad Fidelitas 253-0262 ........ 283-2186
Universidad Hispanoamericana 241-9090......... 241-9090
Universidad Interamericana 261-4242 ........ 261-3212
| | 1 | DDEN | 1
Keith y Ramirez 221-1111 ... 223-2873
1 | 1 DR
Corporacién Financiera Miravalles 299-4000......... 256-9722
Financiera Acobo 256-3122.......... 222-5809
Financiera Brunca 253-7282......... 253-0132
Financiera Desyfin 224-8408.......... 248-1222
Financiera Servimds 210-8100.......... 220-0980
Financiera Trisan 220-2900......... 231-2828
UNDU |
BCR Fondos de Inversién 287-9080......... 255-1236
BN Sociedad de Fondos de Inversién 258-5558......... 258-5431
Grupo Sama 296-7070.......... 220-1809
Interfin Fondos de Inversién 210-4000......... 210-4560
DIOMF
Centro Cultural Costarricense Norteamericano.................o..veee.. 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
British American Tobacco 208-3838.......... 208-3810
Bticino 298-5600.......... 239-0472
Procter & Gamble 204-7060......... 204-7600
DFIGINA DE MERGADEQ EXTERN(
Grupo Glomo AP S.A. 225-4606......... 280-3029
Carlos R. Nanne E. 228-1601 ......... 389-5150
REVISTAS BUSIN ) BUSIN
Apetito, la Revista para Hoteles y Restaurantes........................ 520-0070.......... 520-0047
Receta M, la Revista para Doctores y Farmacias..............uumeeee. 520-0070......... 520-0047
EKA, la Revista Empresarial 520-0070.......... 520-0047
TYT, la Revista Ferretera 520-0070.......... 520-0047
ROTULACION / TMPRESION DIGITR
JC Rétulos 271-0400.......... 271-0398
S
ADT 257-7374 ..ouu... 257-1234
Coorporacién JISA Los Centinelas 223-9080 221-3316
Lo Jack 231-6036.......... 231-6867
Securicor 257-4138 ......... 233-9095
Seguridad USI 245-3422 ......... 285-6744
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El curioso término "Spam” se origina, segiin se dice, en una pasaje de una comedia de Monthy Python en el cual un
mesero ofrece al cliente repetidamente Spam, jamon prensado, pese a que el cliente contesta insistentemente gque no

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

pam electrénico, se entiende que
es la prdctica de enviar multiples
copias de e-mail, no solicitado, con
propdsitos comerciales por medio
de la Internet. Muchos comercian-

tes orientados a la venta y en algu-
nos casos desesperados por conseguir utilidades
rdpidas, se han visto seducidos por la facilidad
y bajo costo de alcanzar grandes audiencias glo-
bales, que les ofrece el e-mail Spam.

Un millén de direcciones e-mail, por $30 o
$40 ddlares, son una oferta atractiva. Esto,
cuando se asegura un porcentaje de respuesta
del 2 por millar - similar al correo directo por
medio tradicional - llena de ilusiones de hacer
dinero ficil a muchos incautos. (El porcentaje
de respuesta no es siempre el que se dice o se
cree. Es el que se tiene luego de hacer el envio
de correspondencia).

Los profesionales serios y tradicionales de mer-
cadeo se han cuidado mucho de recomendar
el envio de e-mail no solicitado, por conside-
rarlo principalmente una violacién a la priva-
cidad, que a la larga puede resultar perjudicial
para la imagen del producto o la empresa.
Ellos reconocen que la venta a presién ya no
es la forma de conseguir clientes leales y que
repitan sistemdticamente sus compras, en
periodos sucesivos.

Recibir por meses el mismo e-mail, casi a dia-

rio, ofreciendo un servicio de reparacién de
automoviles que se da en Buenos Alires, Argen-
tina, cuando se vive en San José, Costa Rica, es
algo totalmente inconcebible, ridiculo y hasta
desesperante. Lo que se consigue es llegar a
odiar las ofertas por e-mail, desacreditando un
medio que pudo haber sido excelente.

Los que hacen uso de esta préctica llamada
Spam, considerada actualmente delictiva en
muchos pafses, esperan tener la oportunidad
de conseguir una audiencia rdpidamente a
un costo nominal. En el estado actual de la
Internet, los que hacen uso de esta prictica,
tienen que tener mucho cuidado, no solo por
las disposiciones legales dictadas en contra del
"Spam", sino por la creciente resistencia de los
usuarios de correo electrénico a esta poco ele-
gante prictica del "spamming". Quienes hacen
uso del Spam, por lo general son consideradas
empresas de dltima categorfa. No se ve hacer-
lo a ninguna de las empresas incluidas entre
las 500 mencionadas en la Revista Fortune; o
empresas que tengan una cultura verdadera de
orientacién al cliente.

Una practica muy ilegal

Los proveedores de servicios Internet respon-
sables han objetado desde siempre el envio de
e-mail no solicitado, principalmente porque
los grandes volimenes de correo electrénico

ponen un peso significativo en los servicios en
linea. Los errores en las direcciones incremen-
tan el retorno de correo, lo cual crea trifico
innecesario.

Por otro lado, muchos receptores de correo no
solicitado responden airados al Spam, incre-
mentado innecesariamente el trdfico y hacién-
dolo mds lento de lo necesario. A la larga
consiguiendo solo el desprestigio de un medio
como Internet, que aunque no muy eficiente,
es un buen inicio para el futuro de las redes de
alta velocidad.

La prdctica de Spam fue ampliamente conde-
nada en 1998 cuando AOL, America on Line,
gané un juicio contra Prime Data Systems
Inc., empresa que enviaba e-mail no solicitado.
La empresa Prime Data Systems Inc., fue con-
denada por dafos y perjuicios, y se le prohibié
el seguir enviando e-mail a los miembros de
AOL o por medio de este proveedor de servi-
cios de Internet.

Es recomendable que quien envia el e-mail
ponga siempre su nombre y direccién e-mail,
teléfono y direccién, en caso de ser una oferta
local, lo que da al receptor confianza en rela-
cién con la nota que recibe.

El e-mail pidiendo permiso ha sido definido
como la siguiente generacién de mercadeo por
Internet.

Fuente: www.mercadeo.com ¥xa
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Movidos por esta premisa, el Grupo Marta desarrollé el mercado hotelero para sus clientes, y anualmente venden entre 6y 7

on la conciencia de que las bue-
nas ideas se adoptan, este Gru-
po entendié que asociarse con
franquicias internacionales podria
abrirles la puerta para crecer. Con
un pequefio motel en las afueras
del San José de 1960, nacié el Grupo Marta,
empresa administradora de hoteles y restau-
rantes. Década y media después, esta empresa
contruyé el hotel méds grande de Costa Rica y
Centroamérica para la época: El Irazu.

Hoy, tras un largo proceso de transformacién
y la alianza con grandes multinacionales, la
empresa busca consolidarse en el transporte
turfstico, el servicio de restaurante y planea

entrar en el negocio de bienes raices.
Actualmente, Grupo Martha, tiene mds de
700 colaboradores trabajando en los hoteles y
restaurantes y vende en ambos negocios entre
6y 7 millones de délares al afio ”, sefialé Pablo
Sala, Director de Mercadeo del Grupo.

Abriendo el mercado

Con tres hoteles funcionando, dos de ciudad y
uno de playa y mucha competencia al acecho,
el Grupo Marta decidié fortalecerse y se fusio-
né con franquicias internacionales. Actualmen-
te, la empresa maneja 3 hoteles de la franquicia
Best Western y 2 Hampton Inn, asi como 2
restaurantes Denny’s.

Paralelo a esta fusién, se abrié un espacio
para que la empresa expandiera su negocio
con un brazo dedicado al turismo receptivo
con Grey Line, servicio de transporte turistico
que llegd a fortalecer los hoteles y restauran-
tes.

“La oportunidad de aprendizaje que nos han
dado las franquicias nos ha permitido mejorar
muchisimo en la parte de servicio, porque
por ejemplo, si un cliente no estd satisfecho,
simplemente no esperamos que pague la habi-
tacién”, seiald Sala.

A mayor tamaiio, retos mas grantes

La ocupacién promedio de los hoteles es muy
variable y se ajusta a las altas o bajas de las
temporadas hoteleras, sin embargo, el Gerente
de Mercadeo asegura que los hoteles de ciudad
mantienen una ocupacién promedio del 80 por
ciento, mientras que el del playa es de los predi-
lectos del turista tico, pues recibe alrededor del
35 por ciento de los costarricenses que vacacio-
nan en las playas.

Para el 2007, Grupo Marta tiene planeado con-
solidar Denny’s como una marca de preferencia
en el mercado de los restaurantes y esperan
definir fechas para iniciar una ampliacién en el
Hotel Hampton Inn & Suites y desarrollar un
proyecto costero en Guanacaste, esto al tiempo
que se estrenan en el negocio de bienes raices
Construirdn dos Torres de 15 pisos donde estdn
las instalaciones actuales de la empresa, en Saba-
na Norte. Cada edificio albergard en su parte
superior condominios y en sus bases centros de
oficinas. “En Guanacaste ya se han visto varias
ubicaciones y estarfamos pensando en iniciar
pronto una construccién para, en dos o tres
afios estar funcionando”, indicé el Gerente.
Para Sala, el negocio turistico estd pasando por
una etapa leve de crecimiento, donde el pais
debe actuar para impulsar al sector en varias
4reas: “ntimero uno el acropuerto, que sea quien
sea, deben terminarlo, no nos interesa quién lo
haga, tiene que estar funcionando al 100%”.
Dijo que también es fundamental fomentar la
incursién de nuevas aerolineas en el pais y tener
reglas claras con respecto a incentivos turisticos,
al tiempo que se disminuye la tramitologia.
Con el 2007 encima, Sala, concluyé diciendo
que para el Grupo Marta, “las metas y la expec-
tativa de crecimiento son moderadas. Lo vemos
como un afio de acomodo, no creemos que
haya una demanda fuerte, pero si esperamos
que se apruebe el TLC para que se genere inver-
sién y necesidades de hospedaje”. Exa

“La oportunidad de aprendizaje que nos han dado las franquicias nos ha
permitido mejorar muchisimo en la parte de servicio, porgue por ejemplo,
si un cliente no esta satisfecho, simplemente no esperameos que pague la
hahitacion”. ranio Sala, Gerente de Mercadeo del Grupo Marta.
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El desarrollio urhano en el pais se ha convertido en un prohlema complejo, que
tiene sus origenes en la ausencia de una adecuada gestion institucional y en la
insuficiencia de un ordenamiento juridico claro, articulado y ordenado.

a tarea que le corresponde al Institu-
to Nacional de Vivienda y Urbanis-
mo (INVU), de preparar, revisar y
mantener al dfa un Plan Nacional de
Desarrollo Urbano (PNDU), parece
muy simple, sin embargo, ejecutarla
no ha sido fécil.

Segtin la misma legislacidn, le corresponde a

la Junta Directiva del Instituto proponer ese
Plan al Poder Ejecutivo para que lo apruebe
y remita a las municipalidades e instituciones
auténomas y semiauténomas que considere
conveniente.

Segtin Vladimir Kloschkov, Director de
Urbanismo de la Municipalidad de San
José, el INVU, como responsable de la pla-
nificacién urbana, no ha cumplido con las
funciones y atribuciones conferidas por la Ley
de Planificacién Urbana.

“Al no existir una legislacién que se hiciera
cumplir en materia de desarrollo urbano, San
José experimenté un fuerte y desordenado
crecimiento urbano; tratar de revertir eso es
imposible”, indicé Kloschkov.

El problema del desorden en las construc-
ciones del Gran Area Metropolitana es muy
serio, existen casas construidas en 4reas prote-
gidas, la gente no respeta las orillas de los rios
para levantar infraestructura y las carreteras
se levantan sin tomar en cuenta el cordén de
cafio, entre otras cosas.

Kloschkov asegura que una buena parte de
los problemas del ordenamiento territorial se
podrian resolver si los Gobierno Locales se
hicieran responsables de su propio desarrollo.
Sin embargo, el director también reconoce
que los Ayuntamientos tienen grandes proble-
mas presupuestarios y de personal calificado
para ejecutar esta tarea.

Ciudad de pobres o ricos

El impulsor de un nuevo modelo para San
José es el alcalde liberacionista de la capi-
tal, Johny Araya. Para él, San José debe ser

una ciudad préspera, donde converjan elegan-
cia, negocios y turismo, entre otros factores.
Pero lograr ese ideal de ciudad le estd costan-
do caro a la capital. “Hay una ciudad V.I.D.
al oeste de San José que provocd una segre-
gacion social y espacial, y genera un modelo
excluyente”, destacé Araya.

“El dilema es saber qué es mejor, si se vuelve
al San José incluyente o se sigue con la divi-
sién social”, indicé el liberacionista.
Mientras tanto, el sector sur de la capital,
Barrio Cuba, Barrio Lujdn, Cristo Rey y Los
Angeles podria ser testigo de proyectos habi-
tacionales verticales, especiales para otorgar
a familias que tengan acceso a un bono de
vivienda. A pesar de ello, Araya asegura que
“San José marcha hacia un mejor futuro”.

Dinamizar 1a economia

Pero esa divisién de clases sociales preocupa a
Eduardo Brenes, Director de Planificacién
Regional y Urbana de la Gran Area Metro-
politana (PRUGAM). “La concentracién de
la pobreza en un solo sector es una bomba
explosiva”, enfatizé Brenes.

A pesar de ello, estd consciente de que el desa-
rrollo del pais se estd dirigiendo hacia las peri-
ferias y no hacia el centro, de ah{ que lanzé un
llamado a promover el desarrollo interno.
“Debemos modernizar el sistema de transpor-
te publico, eliminar el congestionamiento,
debemos convertir a San José en una ciudad
mds competitiva a nivel regional, tiene que
ser un lugar que atraiga la inversién extranje-
ra directa”, indicé Brenes.

Lo cierto del caso es que, con o sin una ciu-
dad excluyente, el crecimiento desordenado
del Gran Area Metropolitana ya no se puede
frenar.

El llamado es para las autoridades compe-
tentes, para que NO permitan que en otros
lugares de Costa Rica se repita la misma
situacién del Gran Area Metropolitana.
iCuidado Guanacaste! Exa
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