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Evelyn Granados Diaz
f i n a n c i e ro @ f i n a n c i e ro.co.c r
Para El Financiero

L os desarrolladores se
muestran muy satisfechos
con las condiciones actua-
les del mercado de ofici-

nas y comercio en general y con-
fían en que continúe su tendencia
c re c i e n t e.

Además, esperan que al disipar-
se la incertidumbre generada por
el retraso en la aprobación del tra-
tado de libre comercio entre Esta-
dos Unidos y Centroamérica (Caf-
ta, por sus siglas en inglés), más
empresas extranjeras se decidan a
abrir oficinas en el país.

Aunque la competencia es dura
tanto para captar clientes locales
como extranjeros, los desarrolla-
dores consultados consideran que
hay suficiente demanda para los
diferentes segmentos de oferta.

Las características de algunos
oficentros del país los han conver-
tido en los más reconocidos y po-
pulares de la región.

Desde el impecable diseño ex-
terno e interno acorde con las últi-
mas tendencias arquitectónicas,
hasta la más alta tecnología, sin
mencionar los servicios adiciona-
les como estacionamientos, segu-
ridad y la cercanía con locales co-
merciales le dan un valor agregado
a los centros corporativos.

Para lograrlo, los desarrollado-
res han invertido sumas conside-
rables con tal de atraer la mayor
cantidad de inquilinos. Por ejem-
plo, el Grupo Inmobiliario Español
Diursa, propietario del Eurocenter
invirtió hasta la fecha más de
US$25 millones.

El Eurocenter está ubicado en
Barreal de Heredia y lo componen
tres edificios, dos de ellos son to-
rres de cuatro pisos para oficinas.
La tercera torre comunica las
otras dos, tiene cinco pisos y en
ella están las áreas comunes: re-
cepciones, ascensores, baños, es-
caleras y azotea.

“Los oficentros deben orientar-
se a cubrir principalmente las ne-
cesidades del cliente corporativo
ofreciendo un lugar que reúna to-
das las condiciones y servicios”,
indicó Félix Cristóbal, gerente ge-
neral de Diursa.

Según Cristóbal, a pesar de los
esfuerzos realizados en el país, to-
davía se debe trabajar en aspectos
como telecomunicaciones, que si-
guen siendo ”el talón de Aquiles
en los procesos de captación del
cliente internacional”.

Elisa Rojas, gerenta de merca-
deo del Grupo Roble, asegura que

el éxito de los proyectos comercia-
les o corporativos tiene que ver
con su planificación. Considera
que la mezcla entre negocios y co-
mercio que ofrece el oficentro Pla-
za Roble y los complejos comer-
ciales cercanos han marcado la di-
fe re n c i a .

Otros centros de oficinas cons-
truidos en los últimos años son To-
rre La Sabana, entre cuyos inquili-
nos están empresas de telecomu-
nicaciones, embajadas, bufetes y
desarrolladores de software, y el
complejo Trilogía, ubicado en Es-
ca z ú .

En el centro de San José se ubi-
ca Torre Mercedes, en Goicoechea
está Torres del Campo, y Oficen-
tros La Virgen se localiza en Pa-
v a s.

Nuevos proyectos
Diursa es una de las empresas

que esperan ampliar sus centros
de oficinas para satisfacer la de-
manda en el área de influencia del

proyecto. La siguiente etapa dará
inicio a finales del 2005 y constará
de tres torres que comprenden
12.000 metros cuadrados. Dos to-
rres para oficinas y una torre cen-
tral de servicios.

Se complementará con una to-
rre de estacionamientos con el fin
de ofrecer una solución a la cre-
ciente necesidad de espacios para
este fin que el mercado evidencia
en los últimos tiempos.

Otros desarrolladores como In-
mobiliaria Génesis, creadora del
Parque Empresarial Forum, tam-
bién esperan reactivar sus inver-
s i o n es.

De acuerdo con la gerenta de
mercadeo, Ingrid Clare, empren-
derán un nuevo proyecto denomi-
nado Parque Empresarial Forum 2,
cuya construcción está previsto
comience en el junio del próximo
a ñ o.

Aunque no fueron específicos
en la fecha, Grupo Roble espera
ampliar su oficentro a mediano
plazo. “Estamos por definir la fe-
cha de ampliación de Plaza Roble
pues carecemos de espacio y te-
nemos empresas en lista de espe-
ra para ocupar oficinas”, indicó Eli-
sa Rojas.

La ampliación de los oficentros
se debe en parte a la fe que los
desarrolladores han puesto en el
Cafta y esperan que empresas
que hasta ahora no consideran a
Costa Rica como un destino, con
las nuevas condiciones se decidan
a invertir e instalarse en el país.

Sin duda, todo esto obligará a
afinar procesos y a ser mucho
más eficientes y consecuentes en-
tre el discurso y los servicios que
se dan en la realidad.

Desarrolladores se preparan

para ampliar sus proyectos

por la fuerte demanda

LAS CARACTERÍSTICAS de algunos oficentros del país los han convertido en los más reconocidos y populares de la región.

FOTO SUSANA SÁNCHEZ/PARA EL FINANCIERO/ARCHIVO
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Evelyn Granados Diaz
f i n a n c i e ro @ f i n a n c i e ro.co.c r
Para El Financiero

T iendas por departa-
mentos, centros co-
merciales e hiper-
mercados confor-

man la gama de alternativas
comerciales que integran ac-
tualmente el mercado.

Ese panorama hizo pensar
a los analistas inmobiliarios
en los últimos dos años que
el desarrollo comercial había
tocado techo. Hoy los desa-
rrolladores salen en defensa
de sus proyectos y aunque
reconocen que la asistencia
está dividida, dicen que no ha
disminuido a pesar de la pro-
liferación de opciones.

Según Jeanette Alfaro,
presidenta de Terramall, en el
2004 y años anteriores si hu-
bo un crecimiento notorio del
sector con la apertura de va-
rios centros comerciales, in-
cluso fuera de la Gran Área
Metropolitana. “Por eso, to-

davía a principios de este año
la demanda no se había ajus-
tado a la oferta”, explicó Alfa-
ro.

Fue cuestión de tiempo
para que el público le diera
oportunidad a otros puntos
comerciales y ahora que se
acerca la Navidad, los pocos
espacios vacíos en los cen-
tros comerciales empiezan a
d esa pa re ce r.

En algunos casos la de-
manda es tal que los comer-
ciantes hacen fila para espe-
rar un local, comentó Ivania
Fumero, gerenta de merca-
deo de Plaza Real Cariari.

Apostar al entretenimiento
Los centros comerciales

continúan apostando al en-
tretenimiento para captar
más visitantes, pues ahora es
una costumbre para muchas
familias costarricenses tomar
como paseo un recorrido por
alguno de estos complejos.

Además de factores como
la seguridad, la facilidad de

estacionamiento y la varie-
dad de locales determinan la
afluencia de público a estos
l u ga res.

Para Elisa Rojas, gerenta
de Mercadeo del Grupo Ro-
ble Costa Rica, no le temen a
la competencia pues a pesar
de la cantidad de oferentes
tanto Multiplaza Escazú co-
mo el del Este están constan-
temente llenos.

Según Rojas, en los últi-
mos meses aumentaron los
eventos especiales con pre-
sentaciones musicales varia-
das, promociones, ferias te-
máticas y mercadeo cruzado
con empresas internas y ex-
ternas a los centros.

A dos años de haber abier-
to con su inusual combina-
ción entre muchos servicios
y entretenimiento y pocas
tiendas, Terramall también
amplía su oferta de activida-
des para los visitantes.

Desde febrero de este año,
es el único centro comercial
del país que tiene acceso ina-
lámbrico a Internet gratuito
para sus visitantes. Este ser-
vicio está disponible única-
mente en las áreas de comi-
das, tanto en La Vereda co-
mo en el food court.

Tampoco faltan los even-
tos especiales como el Teatri-
to Mágico, con funciones los
fines de semana.

Ampliaciones comerciales

Si bien los proyectos nue-
vos están relegados para un
futuro no muy cercano, los
desarrolladores continúan
agregando más etapas a las
ya construidas.

Tanto Terramall, como el
Real Cariari tienen proyecta-
do construir hoteles y en el
primer caso un oficentro cer-
ca del área comercial.

Plaza Real Cariari iniciará
en enero del 2006 la cons-
trucción de una nueva etapa.
Constará de 12.000 metros
cuadrados destinados sola-
mente a 400 espacios para
estacionamiento y una nueva
área de restaurantes.

Rafael Gutiérrez, gerente

general del Grupo Funtanet,
confirmó que Pan y Vino, No-
villo Alegre, Senso y un res-
taurante libanés formarán
parte de las nuevas opcio-
n es.

Detalló que planean inver-
tir US$3,5 millones solo en
construcción. Además de es-
ta ampliación, el Grupo Fun-
tanet inició conversaciones
con una cadena hotelera me-
xicana cuyo nombre no fue
revelado, a fin de traer la
franquicia al país.

Grupo Roble espera con-
cluir pronto las nuevas eta-
pas de Multiplaza Escazú y
en un futuro utilizar los
25.000 metros cuadrados de
posibilidad de expansión de
Multiplaza del Este.

Ninguno de los desarrolla-
dores consultados descarta
la posibilidad de incursionar
en provincias siguiendo el
ejemplo de otras empresas
no tan fuertes en el sector.

De aniversario
Por su parte, Paseo de las

Flores, que en noviembre
cumplirá su primera aniver-
sario ya inició la construcción
de una segunda etapa y el
objetivo es inaugurar las
obras a finales del próximo
a ñ o.

Con esta nueva etapa este
centro comercial ocupará
una propiedad de 90.361 me-
tros cuadrados, la más gran-
de de su tipo en el país, se-
gún afirmó Edwin Carvajal,
gerente de desarrollo de la
empresa propietaria Desarro-
llo Mega.

Según Carvajal, ellos cuen-
tan con el estacionamiento
más seguro de los centro co-
merciales ya que ningún ca-
rro fue robado en un año de
o p e ra c i ó n .

Además, desde su apertu-
ra tiene un 100% de ocupa-
ción.

Con la segunda etapa, el
área de parqueo crece a
1.300 espacios y 12.000 me-
tros cuadrados de área co-
mercial, cuyo diseño preten-
de llenar vacíos en cuanto a
la diversificación de oferta en
servicios, comercio y entrete-
n i m i e n t o.
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LOS ADMINISTRADORES de los centros comerciales más nuevos aseguran que con el tiempo el público les dio la oportunidad y
ahora que se acerca la Navidad, los pocos espacios vacíos empiezan a desapare ce r.

MEJORARÁ PA N O R A M A PA R A

centros comerciales
Eventos especiales y entretenimiento

procuran captar más visitantes

FOTO ARCHIVO GRUPO NACIÓN
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Arte natural

en los jardines

nece a un grupo indepen-
diente de ambientalistas y
colabora con otros volunta-
rios reforestadores.

Considera que si bien la
idea de sembrar especies au-
tóctonas y usar abonos orgá-
nicos se ha fortalecido, es im-
portante que quienes prestan
servicios de diseño e instala-
ción de jardines ofrezcan a
sus clientes opciones más
amigables con el ambiente.

Algunos de sus trabajos
más importantes son la sede
de la Universidad Latina en
Lourdes de Montes de Oca,
tres edificios del BAC San Jo-
sé, el Oficentro Plaza Mayor
en Rohrmoser, el Automerca-
do de Moravia y algunas
otras empresas como Pri-
ceSmart en Zapote.

Jardines a la medida
Las empresas locales del

gremio orientan sus diseños
hacia el rescate de especies
autóctonas ya sea plantas,
árboles, arbustos y cualquier

LOS PAISAJISTAS crean verdaderas obras de arte que incre-
mentan el valor estético del inmueble y su plusvalía.

Jardines internos o

externos bien

d i s e ñ ad os

mejoran las

condiciones laborales

en oficinas

Evelyn Granados Diaz
f i n a n c i e ro @ f i n a n c i e ro.co.c r
Para El Financiero

N o es fácil extraer
el potencial natu-
ral del jardín inter-
no o externo de

un edificio. Se necesita de
conocimientos técnicos y
cierta experiencia para lo-
grar un equilibrio entre el di-
seño arquitectónico y el del
pa i sa j e.

A través de la explora-
ción de distintas variedades
de plantas o árboles y la
combinación de estos ele-
mentos con la masa arqui-
tectónica, los paisajistas
crean verdaderas obras de
arte que incrementan el va-
lor estético del inmueble y
su plusvalía.

Para la paisajista Ana Ce-
cilia Arguedas, de Tropica
Tica, mantener y rescatar la
flora y la fauna existente en
los sitios es uno de sus
principales objetivos.

“Hace algunos años,
cuando la gente tenía un te-
rreno para construir, lo pri-
mero que hacía era limpiar-
lo completamente. Ahora se
planean las construcciones
cuidando en lo posible los
elementos existentes en el
sitio”, explicó.

Arguedas y su equipo
son los responsables del di-
seño, instalación y manteni-
miento de los jardines de
los Hipermás San Sebas-
tián, Heredia y Curridabat.

Además, tuvo a su cargo
la construcción de jardines
y áreas verdes de la Casa
Club de la cancha de golf en
Eco Desarrollo Papagayo,
en Guanacaste.

Para los paisajistas, este
es el mejor trabajo porque
además de estar remunera-
do es una actividad que
permite desarrollar al máxi-
mo la creatividad mientras
se hace una contribución al
medio ambiente, confesó
Johnny Calderón, propieta-
rio de la empresa Diseños
N a t u ra l es.

Calderón también perte-

Solicite un
presupuesto detallado
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dros, pinceles blancos, cordi-
lines y warnikies.

Decoraplant, en el merca-
do desde 1989, se especiali-
za en el diseño y manteni-
miento de jardines, alquila
plantas naturales para inte-
riores y ofrece una visita se-
manal por parte de uno de
sus técnicos para darle man-
t e n i m i e n t o.

Otra de sus especialida-
des es la decoración de
eventos, siempre utilizando
elementos naturales.

Cuentan con sus propios
viveros ubicados en la zona
de Juan Viñas, Turrialba.

Si va a contratar un servicio de
este tipo solicite un presupuesto
detallado y tome en cuenta que
este incluye además del costo
de instalación, el precio de las
especies que se sembrarán y
otros elementos como cobertu-
ras orgánicas, fertilizantes o
abonos orgánicos, fuentes, pér-
golas, lajas y elementos inertes
como rocas envejecidas.

Asegúrese de que las espe-
cies incluidas son autóctonas y
apropiadas para la región donde
se instalarán, pues eso le reduci-
rá costos de mantenimiento.

La mayoría de las empresas
se orientan al favorecimiento de
alternativas que respeten los há-
bitat circundantes .

otra variedad. Además de be-
neficiar la flora, mejoran las
condiciones para que espe-
cies animales, principalmente
aves, se reproduzcan.

Mantener especies nativas
baja los costos de manteni-
miento de los jardines pues
estas variedades están adap-
tadas a la zona, requerirán
de menos cuidados y tienen
más fortaleza frente a las pla-
ga s.

La naturaleza es sabia y
respeta un orden. Plantas, ár-
boles o arbustos dependen
de diferentes especificidades
del suelo y de condiciones
ambientales para desarrollar-
se de forma óptima.

Jardineros y paisajistas
Tropica Tica es una em-

presa dedicada al diseño, lo-
gística e instalación de jardi-
nes, elaboración de estan-
ques y jardines acuáticos e
instalación de sistemas de
riego. Los planos se elaboran
digitalmente y el cliente pue-
de visualizar su jardín desde
el momento mismo del dise-
ñ o.

“Se ofrece poda y mante-
nimiento especializado de
jardines que incorpora técni-
cas de controles biológicos
con tendencias a productos
orgánicos que no dañarán ni
al ambiente ni a las perso-
nas”, explica Ana Cecilia Ar-
guedas, codueña de la em-
p resa .

También son importantes
los complementos.

La empresa Fuentes Orna-
mentales, además de fuen-
tes, fabrica otros adornos en
concreto como bancas y me-
sas, adoquines, balaustres y
postes de iluminación entre
otros. “Desde hace un tiem-
po incluimos una variedad en
piezas decorativas para de-
corar exteriores e interiores
de edificios y oficinas”, indicó
el gerente, Bernard Pohlond.

Se pueden apreciar sus
trabajos en el Hotel Flamingo

Beach Resort, Hotel Corobicí,
Contraloría General de la Re-
pública y Centro Comercial
Vía Lindora, entre otros.

Otra empresa es Jardines
Exóticos (Jardex), ubicada en
Zapote. Además de la venta y
alquiler de plantas por mu-
chos años se ha dedicado al
diseño e instalación de áreas
externas en hoteles, centros
comerciales, hospitales y re-
sidenciales. De acuerdo con
Eugenio González, su propie-
tario, las plantas preferidas
por los clientes son las pal-
meras, heliconias, crotos,
ginger, chifleras, philoden-
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“ES IMPORTANTE que el cliente sepa lo que el minimalismo expresa. Menos es más por lo que no es solo un cambio a veces en nuestras oficinas lo que nos espera,
es también un cambio de actitud ante la vida, es el desprendimiento de lo material”, explica Soledad Pena Sepúlveda, arquitecta de la empresa Vida Creativa.

UNA O F I C I NA donde se puede vivir

Evelyn Granados Diaz
f i n a n c i e ro @ f i n a n c i e ro.co.c r
Para El Financiero

N adie sabe mejor que
usted cuáles son sus
necesidades, pero la
consultoría con un ar-

quitecto o interiorista habilido-
so le ahorrará tiempo y muchos
recursos en el diseño y elabora-
ción de los diferentes espacios
en una oficina.

Ellos tienen a disposición
una ilimitada gama de materia-
les y tecnología, cuyo objetivo
es mejorar la calidad de los
usuarios de oficinas.

En los años 70 se usaban pe-
queños despachos para una o
dos personas dispuestos a lo
largo de interminables pasillos
que luego fueron sustituidos
por oficinas abiertas de gran
ca pa c i d a d .

“Fue en los años 90 que se
inició la tendencia de crear ofi-
cinas mixtas que combinan es-
pacios individuales, sin caer en
el hermetismo, con zonas cen-
trales dispuestas para mante-
ner relaciones de comunicación
informales”, explica Francisco
Alvarado, de Euromobilia.

El profesional conoce bien su
oficio, mantiene una lista de
contactos con variedad de con-

tratistas y proveedores de ma-
teriales y servicios.

Soledad Pena Sepúlveda, ar-
quitecta de la empresa Vida
Creativa, dedicada al diseño de
espacios interiores, sostiene
que la planificación es la herra-
mienta clave para el éxito de
cualquier proyecto. Y en ese as-
pecto los interioristas están
preparados para estructurar
cada detalle a partir de un diag-
nóstico exhaustivo de los re-
querimientos del cliente y el si-
tio a modelar.

“El diseñador en este caso se
convierte en un interpretador
de sus ideas, compenetrarse y
verlo como un aliado le traerá
beneficios”, afirma Pena Sepúl-
veda.

Hoy existen múltiples opcio-
nes como la panelería, que per-
mite configurar espacios acor-
des con las necesidades indivi-
duales a partir de la variación
de alturas, permitiendo o no la
i n t e rco m u n i ca c i ó n .

“Esto es muy importante so-
bre todo en grupos laborales
donde lo más importante es el
trabajo en equipo y el senti-
miento de solidaridad, sin dejar
de lado la privacidad de cada
individuo”, explicó Francisco Al-
varado, de Euromobilia.

¿A qué profesional recurrir?
En opinión de Pena Sepúlve-

da, “un arquitecto ofrecerá so-
luciones integrales desde el
punto de vista espacial, de dis-
tribución y otros detalles arqui-
tectónicos; un interiorista po-
drá ampliar el horizonte y com-

plementar las ideas de un
arquitecto, incorporará elemen-
tos delicados como la ilumina-
ción”.

Para determinar exactamen-
te los requerimientos del clien-
te, los expertos sugieren que al
entrevistarse con ellos por pri-
mera vez, se les indique y enu-
mere las necesidades básicas
de la oficina, la cantidad de
tiempo que se pasa ahí, cuán-
tas personas laboran en ella y si
hay afluencia de visitas.

Es importante que el diseña-
dor observe bien las caracterís-
ticas del espacio como si hay
iluminación natural, la tempera-
tura, si hay elementos visuales
aprovechables y otros detalles.

Quizás la inversión inicial sea
alta, sin embargo la satisfacción

de estar en un lugar en armonía
tendrá un valor agregado y
compensará la inversión.

Una buena forma de reducir
el impacto económico es plani-
ficando el proyecto para reali-
zarlo en etapas.

Un par de proveedores
En la actualidad la mayoría

de centros de acabados y tien-
das de mobiliario y accesorios
cuentan con personal para ase-
sorarlo en su compra. Tal es el
caso Addison House y Euromo-
bilia.

Si desea instalar en su ofici-
na elementos muy exclusivos
con las últimas tendencias del
mercado puede acudir a Addi-
son House Costa Rica, ubicada
en Sabana Sur. Esta cadena de

Los consultores en diseño de

espacios interiores son la perfecta

herramienta para hacerla realidad
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HOY existen múltiples opciones como la panelería, que permite configurar
espacios acordes con las necesidades individuales. Esta es de Euromobilia.
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Una cotización
previa es mejor
Los especialistas sugieren soli-
citar una cotización previa de
los servicios que se ofrecen
para que el cliente tenga una
idea del presupuesto, sobre to-
do porque el desarrollo prelimi-
nar de los conceptos toma una
cantidad considerable de tiem-
po. Así, el cliente tendrá una
idea más certera.
La mayoría de los consultores
establecen sus tarifas por me-
tro cuadrado, horas de trabajo
o la tabla que para su efecto
establece el Colegio Federado
de Arquitectos e Ingenieros.
Sea honesto con el consultor al
definir las fechas de inicio y fi-
nalización del proyecto, co-
méntele su disponibilidad de
tiempo para reunirse y, muy
importante, el presupuesto con
que cuenta para desarrollarlo.

tiendas de decoración tiene
locales en Panamá, Miami y
Palm Beach (EE. UU.).

Según explicó Sandra Ji-
ménez, una de las asesoras,
tienen a disposición marcas
famosas como Drexel Herita-
ge, Bauer International, Le-
xington, Century Furniture,
National Geographic, Stanley
y Bernhardt, entre otras.

Las opciones en telas y
acabados en maderas ofre-
cen mas posibilidades al
cliente, brindándole la opción
de crear espacios de acuerdo
con sus preferencias y nece-
s i d a d es.

“Actualmente, Addison
House está ofreciendo sus
servicios a hoteles y bouti-
que, con muebles y acceso-
rios de excelente calidad y
con un confort único”, agregó
Jiménez. Para consultas,
puede llamar al 290-8585.

La distribuidora de mobi-
liario para oficina Euromobilia
también cuenta con opciones
para su elección. Por ejem-
plo, el sistema de oficinas Mi-
llenium, que se caracteriza
por paneles de 8,5 cm de
grosor y ductos internos que
le permiten el adecuado or-
denamiento del cableado
eléctrico, telefónico y de fibra
óptica, eliminando de esta
forma la inducción entre ca-
b l es.

El mobiliario ergonómico
continúa teniendo relevancia
en el diseño de espacios in-
ternos, sobre todo en las ofi-
cinas. Muebles que mejoran
las condiciones físicas labo-
rales pero con características
estéticas sobresalientes. En
Euromobilia se encuentra va-
riedad de modelos de mobi-
liario de diseñadores famo-
sos, sobre todo para oficinas
donde se quiera proyectar
elegancia y clase.

Para consultas, puede co-
municarse al 296-3050.

Te n d e n c i a s
Estamos siendo bombar-

deados por imágenes que
ofrecen productos, productos
y más productos, y a veces
no tenemos idea de cómo o

qué comprar. Los expertos
sugieren precaución y con-
sultar a especialistas. Si se
compra directamente lo me-
jor es visitar lugares recono-
cidos, preguntar a los aseso-
res de la tienda hasta quedar
sa t i sfe c h o.

La tendencia al minimalis-
mo, a las formas puras, a los
objetos de diseños utilitarios
es cada vez más notoria en
establecimientos comercia-
les. “Sin embargo, es impor-
tante que como cliente, sepa
lo que este movimiento ex-
presa. Menos es más, por lo
que no es solo un cambio a
veces en nuestras oficinas lo
que nos espera, es también
un cambio de actitud ante la
vida, es el desprendimiento
de lo material“, indica Pena.

El movimiento minimalista
crea el ambiente idóneo para
dar paso a sensaciones más
sublimes, al estar más relaja-
dos y dispuestos, a trabajar
con comodidad.

La vigencia de un estilo,
estará garantizada en el mo-
mento en que las necesida-
des de su oficina estén supli-
d a s.

LOS INTERIORISTAS están preparados para estructurar cada
detalle a partir de un diagnóstico exhaustivo de los requerimien-
tos del cliente y el sitio a modelar.

VIENE DE PÁGINA 8

Fu e n t e : En t r ev i s t a s .
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El mejor amigo

del aire

El aire acondicionado aumenta

la durabilidad de los equipos,

el mobiliario y la ropa

Evelyn Granados
f i n a n c i e ro @ f i n a n c i e ro.co.c r
Para El Financiero

A hora que oficinas y loca-
les comerciales están
más cerrados debido a
los problemas de segu-

ridad y contaminación ambiental,
las unidades de aire acondiciona-
do o sistemas de enfriamiento
dejaron de ser un lujo para con-
vertirse en una necesidad.

Los sistemas de aire acondi-
cionado eliminan el calor de las
oficinas pero también brindan sa-
lud y bienestar en el ambiente la-
boral. “No vendemos frío sino co-
modidad”, expresa Rafael Padilla,
presidente ejecutivo de Refritica,
empresa que distribuye en el país
marcas estadounidenses como
Goodman Manufacturing.

Las innovaciones en su diseño
y funcionamiento les permiten
purificar el aire con filtros que eli-
minan todo tipo de impurezas y
malos olores, mantienen en equi-
librio la humedad si se utilizan de
acuerdo con las características
del modelo y del lugar donde se
i n st a l e.

“Se ha demostrado que el aire
acondicionado además de brin-
dar comodidad en los ambientes,

influye en la productividad de las
personas al controlar de manera
indirecta los niveles de humedad,
durabilidad del mobiliario y equi-
pos, ropa, acabados de las pare-
des y otros”, explicó Mario Ulate,
gerente de ingeniería del Grupo
Clima, distribuidores en el país de
la marca Carrier.

Álvaro Camacho, gerente de
mercadeo de Centro Cars, distri-
buidora de Daikin concuerda en
que “las condiciones climáticas
producidas por el calentamiento
global, con temperaturas de has-
ta 31º en el Valle Central hacen
casi indispensable el uso de los
acondicionadores de aire”.

Calidad del aire interior

Según Rafael Padilla, de Refri-
tica, “el problema de las edifica-
ciones tan cerradas, construidas
con materiales más herméticos,
ha creado una corriente alrede-
dor del aire acondicionado que se
conoce como calidad del aire in-
terior (IAQ, por sus siglas en in-
glés, Indoor Air Quality)”.

De acuerdo con la Agencia de
Protección del Medio Ambiente
de los Estados Unidos, la conta-
minación del aire en los edificios
es uno de los cinco principales

riesgos contra la salud.
Los expertos recomiendan

buscar asesoría para evitar mo-
lestas sorpresas cuando el equi-
po esté en funcionamiento.

“Hay factores que el cliente
desconoce como por ejemplo
que no necesariamente la unidad
con mayor capacidad de enfria-
miento es la mejor para satisfa-
cer una necesidad específica”,
explica Juan Feoli, gerente de Di-
visión de Aires Acondicionados
de Continentes, distribuidores de
la marca LG.

Las unidades se colocan en lu-
gares estratégicos tomando en
cuenta el número de personas
que permanecen en el área, can-
tidad y tipo de equipos que se
encuentren en el sitio, ubicación
y número de ventanas sobre todo
si están expuestas al sol, canti-
dad de divisiones y el material del
que estén fabricadas, si el área es
de acceso continuo de personas
y la cantidad de metros cuadra-
dos a enfriar.

Además, si el área de cobertu-
ra es muy grande existen mode-
los más sofisticados que además
de comodidad producen ahorro
energético. Aunque en nuestro
país no existe una norma oficial
que obligue a los proveedores a
ofrecer únicamente refrigerantes
ecológicos, la mayoría de los mo-
delos ya los utilizan.

Lo que ofrece el mercado
Desde hace un par de años LG,

el mayor vendedor de unidades
de aire acondicionado durante
cinco años consecutivos, según
revistas especializadas, ofrece la
línea Art Cool, con modelos más
compactos, diseños mucho más
atractivos y mayor variedad de
colores. Estos aires cuentan con
el sistema purificador Nano Plas-
ma desarrollado únicamente por
esta empresa y que posee una
serie de filtros que entre otros
componentes contiene molécu-
las de átomos de carbono esféri-
cas, conocidas como nanobolas.

Estas tienen sistema de auto
limpieza, enfriamiento en tres di-
recciones, posee una profundi-
dad de 137 mm.

Entre los LG también se en-
cuentran otros modelos como los
Multi split con el sistema Multi
Poder, diseñados para ambientes
tropicales. Cuentan con dos o
más compresores de velocidad
constante que en caso de que la
carga de enfriamiento sea baja,
un compresor estará trabajando
y el otro descansará. Si por el
contrario la carga se incrementa
ambos compresores funcionarán
al mismo tiempo.

Modelos de aire acondiciona-
do de la marca LG se pueden
conseguir desde los US$200.

Los modelos Invertir del fabri-
cante japonés Daikin, que en
nuestro país distribuye Centro
Cars S.A., producen ahorros en el
consumo de energía de hasta un
40%. Además, cuentan con las
funciones Intelligent Eye y Good
Sleep O/U. La primera ahorra

energía gracias al sensor de mo-
vimiento, mientras que la segun-
da reduce el nivel de ruido en los
componentes exteriores.

Todos los modelos de Daikin
poseen sistema de autodiagnós-
tico, tratamiento anticorrosivo y
el mínimo de ruido en los compo-
nentes internos de la unidad.

Grupo Clima ofrece los mode-
los mini split Serie 53 KPB, de la
estadounidense Carrier. Incluyen
el nuevo sistema silencioso gra-
cias a una mejora en el diseño de
la unidad interior transversal de
ventilador fluido y descarga de ai-
re. La unidad condensadora, es
decir la que se encuentra fuera
del edificio, tiene capacidad para
resistir el clima tropical y así au-
mentar su vida útil. El precio de
instalación por metro cuadrado
va desde los US$75.

Refritica ofrece modelos mini
split y portátiles. También insta-
lan complejos sistemas de enfria-
miento utilizando ductos. Ofre-
cen las marcas Goodman Manu-
facturing, Pioneer, Climate
Master, Multiaqua y la marcha
china Guangdong Chigo Air Con-
ditioning. Los precios van desde
US$350 hasta los US$800.

Sus inicios

Desde las primeras unidades de ai-
re acondicionado que se fabricaron
a principios del siglo 20 a nuestros
días, los sistemas han evolucionado
brindando más opciones a los usua-
r i os .

El primer modelo que existió fue
el tipo ventana que utilizaba refri-
gerantes bastante volátiles y perju-
diciales para el medio ambiente.

Además, los primeros modelos
tenían poco atractivo visual y pro-
ducían mucho ruido.

El modelo tipo ventana que se
usó durante tantos años solo podía
instalarse en sitios que tuvieran
una ventana o donde se pudiera
abrir un hueco en la pared que die-
ra al exterior del edificio.

Más tarde surgieron las unida-
des tipo split en las que el evapora-
dor y el condensador se instalan en
dos cuerpos y ambos se conectan a
través de tubería de refrigeración.

Poco a poco se abandonaron los
refrigerantes nocivos, además los
aparatos se volvieron más estéticos
y menos ruidosos.

Para grandes edificios de ofici-
nas y apartamentos el aire acondi-
cionado viaja a través de ductos o
el sistema de multi split, una única
unidad condensadora conectada a
varias unidades evaporadoras.
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ble S.A.).
Él y el resto de los pro-

pietarios de empresas del
ramo sostienen que una de
las cualidades que hizo al
servicio tan popular es la
disponibilidad de horarios.
“Proporcionar el servicio en
el horario que el cliente lo
requiera, diurno, nocturno y
alterno, incluyendo fin de
semana, es una de las ven-
tajas del servicio”, agrega
Ru i z .

En el caso de Impecable
S.A., para tranquilidad de
su clientela y empleados,
ellos están cubiertos con el
servicio de ambulancia y
atención prehospitalaria
por una reconocida empre-

ción, cobertura, disponibili-
dad del personal, servicio
continuo y responsabilidad.

Sin embargo, para evitar-
se molestias, le recomenda-
mos que antes de contratar
una empresa busque refe-
rencias y consulte a varios
c l i e n t es.

Con seguro
Cerciórese de

que el proveedor
tenga asegurados
a sus empleados
a través de la Caja
Costarricense de Seguro
Social y de que cuente con
la póliza de riesgos del tra-
bajo del Instituto Nacional
de Seguros.

Recuerde que los pro-
veedores de servicios de
limpieza y mantenimiento
deben responsabilizarse
por el pago de incapacida-
des, vacaciones, aguinaldos
y cargas sociales.

Uno de los principales
temores de los usuarios es
que el personal de limpieza
falle y un día nadie
aparezca para ha-
cer esa labor.

Para evitar esa
situación, estas
compañías mantie-
nen personal suplente
para cubrir los puestos en
cualquier momento.

Solicite cotizaciones a
varias empresas y pregunte
si pueden desplazarse has-
ta la sede de su compañía.

Muchos proveedores
han diversificado los servi-
cios y ofrecen además de la
limpieza y mantenimiento
tradicional, limpiezas in-
dustriales, mantenimiento
de fachadas, limpieza de vi-
drios a gran altura y otros.

Disponibilidad
“Con el correr de los

años, muchos empresarios
tomaron la decisión de pri-
vatizar estos servicios por-
que se han dado cuenta de
que hay mayor eficiencia y
menos problemas en este
rubro”, asegura Juan Car-
los Ruiz, propietario de la
empresa La casa de la lim-
pieza Impecable (Impeca-

Evelyn Granados Diaz
f i n a n c i e ro @ f i n a n c i e ro.co.c r
Para El Financiero

H
ace mucho tiem-
po ya que el man-
tenimiento y lim-
pieza de oficinas

y locales comerciales se
convirtió en una actividad
básicamente de outsour-
cing.

Busque buenas

referencias antes

de contratar

a cualquier

e m p r es a

mantenimiento
de oficinas

Limpieza y

FOTO ARCHIVO GRUPO NACIÓN
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Así como creció la canti-
dad de compañías que pre-
fieren contratar fuera esta la-
bor, también hay una prolife-
ración de empresas que
proveen estos servicios.

Y la competencia ha bene-
ficiado a ambas partes.

Las características de es-
tos servicios son muy obvias
pero hacen la diferencia entre
cada proveedor: especializa-

FOTO KATTIA VARGAS/PARA EL FINANCIERO/ARCHIVO

sa local. Cualquier accidente o
emergencia es atendido con celeri-
dad.

Impecable ofrece aseo y mante-
nimiento diario de oficinas, por
contrato, lavado de alfombras, lim-
pieza de mobiliario especial, lim-
pieza de vidrios internos y externos
y de tapicería de vehículo.

Para Limpiezas Excelentes (Lim-
pex), el principal interés de la em-
presa es que el servicio que presta
agregue valor a los procesos de
trabajo de sus clientes, explicó Ál-
varo Garita, su gerente general.

Según Garita, es indispensable
mantener una buena gestión am-
biental y cumplir con las normas y
requisitos que si bien no se están
regulados adecuadamente, son la
clave para brindar satisfacción y
confianza a los usuarios de los ser-
vicios. Esta compañía tiene más de
diez años de brindar este servicio.

Servicios Nítidos Profesionales
S.A. es otro de los proveedores del
mercado que cuenta con basta ex-
periencia.

Tiene una planilla de más de
400 trabajadores que se distribu-

yen entre la limpieza interna de
edificios y la limpieza de fachadas,
alfombras y muebles.

Además, ofrece un servicio es-
pecial a desarrolladores de proyec-
tos inmobiliarios donde garantizan
la entrega de edificaciones total-
mente limpias a los inquilinos
cuando estos se trasladan a su
nueva sede.

Nítidos posee un programa de
capacitación y supervisión conti-
nua que permite mantener actuali-
zado a su personal sobre nuevas
técnicas y el manejo de equipos.


