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EXPHORE

EXPO-HOTELES Y RESTAURANTES

i No Busque mas!

Somos la pieza que mejor se adapta a sus
necesidades de servicio, calidad y rapidez.

Tiene la mayor variedad de productos Tiene la mds amplia cobertura

nacionales e importados para Foodservice Facilita sus procesos contables y financieros

Incluye constantemente nuevos productos Simplifica sus suministros y el manejo

y servicios de su bodega

Cuenta con el mejor servicio personalizado g

Soluciona sus problemas de proveeduria para el mejor manejo de sus productos

www.exphore.com ¢

Servicio al cliente: Milagro Obando 520-0070 exti32
milagro.obandod@r cka.net

Para exnorier: Guillermo Rodrieusz 383-1651 | o ol Direccién: 1 Km. al oeste de Firestone, contiguo a Intel. La Ribera de Belén.
RSN T e : etltO Tel.: (506) 293-4075 Fax:(506) 239-0147 E-mail: servicio.cliente@belca.co.cr
=]

“ )‘/g)eéoa le suplird todo lo que necesite en una sola entrega con el servicio que usted merece.”

gullermo.rodnguezicckanet Apdo. 54-3006 Costa Rica

amaa e e | S e



Karl Hempel
karl.hempel@eka.net

ctualmente, nuestro pafs
estd en un auge turfstico
que se puede palpar en

cualquier rincén. Tanto hoteles
como restaurantes se han visto
beneficiados por la visita tanto
de nacionales y extranjeros.
Incluso, en el caso de los hote-
les, muchos han llegado a la
meta del 100% de ocupacién...
jun éxitol!

Lo mds importante es no per-
der la perspectiva y seguir brin-
dando el mdximo standard de
servicio, pues porque se tenga
el mdximo porcentaje de ocu-
pacién en algunos momentos,
no hay que lanzarse a pensar
que porque un cliente se fue
insatisfecho “ya vendrdn otros".
La industria, como indico, vive
grandes momentos, y claro estd
en que hay que aprovecharlos, y
una buena forma de hacerlo es
sembrando buen servicio, para
cosechar frutos y nuevos clien-
tes cuando, algin dfa, no soplen
vientos tan favorables.
Aprovecho desde ya, para invi-
tarlos a Expovino, el 23,24y 25
de octubre, en el Hotel Real
Intercontinental y a que visiten
nuestro sitio en Internet:
WwWw.expovinocr.com

Como siempre quedo a la espe-
ra de sus comentarios...

Del director

contenido

7 Aperitivos
- Extranjeros prefieren tiquicia.

- Ni un trago de mds.
- Amenities para nifos.

28 Gastronomia
Panaderia privada de libertad
Un grupo de mujeres tiene esta
panaderfa por cdrcel, y producen el
pan que consumen a diario miles de
reos.

Eefecial de Limpieza
30 ;Por qué limpiamos?

Una investigacién revela el lugar en el
que sus clientes ubican la limpieza.

36 Catalogo de productos de
limpieza

39 Mister Steam

expande sus fronteras

Con el propdsito de dar un mejor
servicio, Mister Steam abrird nuevas
sucursales en dos importantes zonas
turisticas.

¥

.

o

40 La casona del cerdo
Diferenciados en higiene y calidad.

42 CEK

Desarrollar una politica de atraccion
y retencion de clientes genera dine-
ro.

De Compras
45 Cerveceria - Grano de Oro
Momentos dorados.

47 SM Soluciones
Inmobiliarias y Hoteleras
Una solucidn en cada espacio.

48 Keith & Ramirez
Apuesta por relaciones a largo plazo.

49 Yamuni

Durante la construccién del barco, el
ingeniero Dewar buscé las mejores
piezas que se fusionarian para darle
CUerpo a su creacion...

50 Directorio

~ . - ;f r R
.__,f _,.t’#

Especial de Limpieza: Un [00% de los entrevistados asegurd que la lim-
pieza era primordial al momento de elegir hoteles y restaurantes. El mismo
porcentaje lo considera un factor de peso para su retoro. P 31
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NEW from G.E.T.

@]\76’%}
C(yozkez:'

Bold Them Over!

G.E.T. se complace en presentar
nuastra mas nueva linea de
productos — New Yorker!

Lineas ondeadas y un acabado
fustico definen estas piezas y nos
muestran su sentido Bohemio. Una
seleccion vibrante de colores nos
ofrece versatilidad para esa
presentacion especial.

Estas piezas son hechas de
melamina y son seguras para
usarse en magquina lavaplatos

Ciertamente esta Linea resaltara
y hara lucir mas sus
presentaciones

Contacte G.E.T. para un Cafalogo
Completo de nuestros productos!

DESTRIFUTIME EXCLUSIV
FARA COSTA RIUA,

ENTIRFRIEEL. SC

Tebidonos:
Sabana: (S06) XA-2449
San Pedro; (506) X80-5857
Sam Joead: (S} 3210564
Tnca: (506) 643-2878
Lilerin: (S48} (6707735

G.ET. Enterprises, Inc.
1515 W. Sam Houston Plwy, N
Haowistom, Texas 77043

Tiell Free: {808y 727-4500

Tel: (713 467-9394

[oll Free Fax: (800 T55-1668
Fax: (V13) 467-9396
petincifget-melamine.com
wirw.get-melamine.com




nota de

la editora

Shirley Ugalde Méndez !

shirley.ugalde@eka.net -

¢Cuanto cuesta ser el mejor?

el sitio www.mercadeo.com, me encontré un articulo sobre capacitacion
que me llamé mucho la atencidén, y es que Jorge Pereira habla sobre lo que
hacen las diferentes empresas para ubicarse en los primeros lugares de prefe-
rencia. Entre ellas, menciona a la cadena de hoteles Ritz Cariton, que segin
dice es considerada como el ejemplo mas sobresaliente de servicio al clien-
te.
Asegura que esta compafiia invierte 5 mil délares en la capacitacion de cada
empleado, al parecer su gerente general no descansa hasta no inculcar en cada
uno de ellos la cultura de servicio, la misma que la mayorfa de las empresas
asegura tener, pero que al final del dfa, es un servicio que se limita a una son-
risa.
No tengo nada en contra de la sonrisa, de hecho me parece que es un buen
comienzo, pero estoy convencida que no es suficiente.
Resolver los problemas de un cliente, atender sus necesidades e inquietudes
va mds alld. Y es que, como se explica en el especial de limpieza e higiene de
esta edicidn, el servicio es algo integral que incluye calidad en todo lo que se
ofrece.
Si se alquilan habitaciones, deben ser limpias, impecables. De nada sirve que la
recepcionista tenga una bella sonrisa, si al llegar a la habitacion el cliente se
encuentra con sdbanas sucias. O en el restaurante, es poco lo que pueden
hacer los saloneros siendo amables, si la suciedad de los bafios es ofensiva.
Los invito a reflexionar sobre las metas propuestas, estoy segura que entre
ellas, debe estar la intencidn de ser los mejores en su campo. Si no lo estdn

logrando, serfa importan-

' ||:'-_'|1Ll'. ,.-"II, te replantear la forma de
A > 3 * 'j,'_ hacer las cosas, puede que
o Piz; ETid s algunos pequefios cam-

bios en la cultura organi-
zacional le ayuden en sus
objetivos.

Y aunque se ha dicho en
repetidas ocasiones, siem-
pre, ponerse en los zapa-
tos del cliente jfuncional
Quedo a la espera de sus
comentarios.
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Mi nombre es Marfa Bolafios, soy Asesora de Cocinas
Industriales y Restaurantes; Nutricionista especializada en
Alimentos y Bebidas; actualmente curso la Maestria en
Inocuidad de Alimentos (UCI-Costa Rica), soy Barista cer-
tificada del Icafé, docente universitaria UTUR (Manipulacion
de A & B - Gastronomfa) y ensefio el Método de Escaleri-
lla, para Disefio de Menus (libro que publiqué en 1999).
Querfa ponerme a sus drdenes para colaborar en la redac-
ciéon de temas afines a restaurantes y establecimientos gas-
trondmicos de todo género, sistema o tipo. Mis fuertes:
son el disefio de menus, contabilidad de costos, gastrono-
mfa, administracién de servicios de alimentos vy la inocuidad
(HACCP, BPM, SSOP, ISO-22000).

Me encantaria que la alianza se hiciera con la Revista Ape-
tito.

R/ Estimada sefiora Bolafios, sabemos que los lectores de
la revista estarfan muy interesados en tener a la mano infor-
maciones de este tipo. Desde ya, abrimos nuestras puertas
para que pueda transmitir sus conocimientos al sector.
Gracias por dirigirse a Apetito.

- ABASTUR REST HOTEL 2007

22a. Edicion - Alimentos, Bebidas y Suministros para Hoteles, Restau-
rantes y Catering de México y el Caribe, del 3 al 5 de octubre del
2007. México DF. www.abastur.com

- The Nafem Show
Del |l al I3 de octubre. Atlanta, USA. www.nafem.org

- Qartos: Segundo Encuentro Hotelero de Negocios.
Hotel Real Intercontinental Costa Rica, 17 y I8 de octubre.
fmejia@arketipo.com.mx

- Hotel Emotion, Feria de innovaciones en la industria
hotelera en Mildn, Italia, |9 octubre del 2007. www.expocts.it

- Feria Internacional de Hoteles y Restaurantes, Bolzano,
Italia, 22 al 25 octubre del 2007. http://www.feriabolzano.it

- EXPOVINO COSTA RICA del 23 al 25 de Octubre 2007, hotel
Real Intercontinental, San José Costa Rica. www.expovinocr.com

- Feria de Alimentos y Bebidas de las Américas
Del 29 al 31 de octubre. Miami USA.

- FHC CHINA 2007 Food & Hotel China en Shanghai
Del 14 al 16 de noviembre del 2007. www.fhcchina.com

- Horeq, Madrid del 24 al 27 de noviembre del 2007.
www.horegq.ifema.es/ferias/horeq

aperitivoe

Estimulos para el consentido de la economia

El turismo sigue siendo la principal
fuente de ingresos para la economia
nacional, por eso varias leyes y decre-
tos buscan darle un lugar preferen-
cial y otorgarle beneficios extra para
su desarrollo.

Empresas turisticas

no hoteleras

Las empresas turisticas que recién se
insertan en el mercado pueden
importar ciertos productos libres de
impuestos. Este y otros beneficios se
deben al Manual de Normas y Pro-
cedimientos Generales para Optar
por los beneficios de la ley No. 2426
aplicables a las empresas turfsticas
no hoteleras.

Para acogerse a estos beneficios, la
empresa debe presentar ante el Ins-

tituto Costarricense de Turismo
(ICT), un estudio de factibilidad don-
de demuestre que el negocio genera
efectos positivos importantes, direc-
tos o indirectos, en el desarrollo
turistico del pafs, tales como bienes
sociales y/o la generacién de nuevos
mercados de turismo nacional e
internacional.

Las instalaciones no hoteleras, tanto
las nuevas como las antiguas, podrdn
acceder a una franquicia aduanera
del 99% sobre los materiales de
construccién que necesiten importar
para construir las instalaciones y sus
anexos, entre otros incentivos.

Turismo rural comunitario
Diferentes comunidades rurales del
pais desarrollan experiencias turisti-

cas amigables con el ambiente, con
el fin mejorar su comunidad.

El Decreto Ejecutivo que declara de
interés publico el turismo rural
comunitario, es el documento que
impulsa los pequefios esfuerzos de
las comunidades organizadas.

Este decreto pretende que el ICT,
junto con las organizaciones rurales,
cooperen para formular una estrate-
gia nacional de desarrollo del turis-
mo rural comunitario y darle segui-
miento, ademds de poner en marcha
esfuerzos institucionales, publicos vy
privados, para el fortalecimiento y
desarrollo de este turismo en dreas
geogréficas seleccionadas.

Ver textos completos en
www.apetitoenlinea.com

—
NINY PENNY® | JECT @ Punios de vania

® Hordware & Software

Zrixelfoint.

® sisiema: de
Comunicacion

® freidoras eléciricas y a Gas
® Exibidores de Alimentos
® Rostiradores

- Empaonizadores 1- .,— :

® Equipo de caleteria
® Percoladores
® Molinos . '-"

¢ ¢ - '

® Cocleles, balides, cones, sundays, granizados

B8 Tel [(D06) 272 TS53S Fax (506) 2T 7583 iInfofDimesasisiomas.com
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Muestro progmma pam servicis de cafe de alto volumen ke gamntzs una
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minmas, movilidad de los ponms de servicn v confiabilicad.
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GRUPO CAFE BRITT, S.A.

Tel: +506 277-1620 / Fax: +506 277-1699 « www.cafebritt.co.cr /ventas@cafebritt.com



Z22gi2lelE] (5 jerra de crédito en restaurantes

Las promociones de las tarjetas
de crédito han incremen-
tando las ventas de los
restaurantes  partici-
pantes y se mantie-
nen en constante
disputa por ofrecer
la mejor opcidn.
35% toda la sema-
na. El emisor de tar-
/ jetas Aval ofrecié la
promocion  “35% de
descuento”. Este porcenta-
je se descuenta en la factura a la
hora de cancelar en el restaurante
respectivo. “Esta iniciativa se desarro-
l6 en otros paises de Centroamérica,
por lo que se decidié ofrecerla aquf
como parte del plan de reconoci-
miento a la lealtad de nuestros clien-
tes”, explicd Erka Martinez, Gerente
de Publicidad y Promocidn.
Los resuftados para ambas partes fue-
ron productivos. Aval aumentd el

plazo de la promocidn, pues los
restaurantes estuvieron satisfechos
con el aumento de sus ventas y la
casa de crédito aumentd el uso de
sus tarjetas.

“Se incrementaron las ventas de
manera increible en los meses que
durd la promocidn, esperamos parti-
cipar en promociones futuras”,
comenté Geovany Vargas, Adminis-
trador del restaurante Ichiban, Pavas.
Los locales participantes fueron Ichi-
ban, Chancay, Té con té, RostiPollos,
Pane E Vino, El Novillo Alegre, Bari-
loche y La Tasca.

Martes y jueves. Los clientes de
Credomatic pudieron elegir entre 20
restaurantes diferentes y disfrutar del
50% de descuento en su compra los
martes y los jueves.

Esta promocidn se lanzd a mds res-
taurantes que la de Aval, pero menos
dfas. “En otra oportunidad, fue toda
la semana, pero a nosotros no nos

servia porque eran muchos dfas de
descuento. Ahora nos beneficié mds
porque son solo dos dfas vy las ventas
aumentan muchfsimo”, explicd Ran-
dall Jiménez, Gerente del Restaurante
Tutti Li, en Escazu.

Algunos de los 20 restaurantes partici-
pantes son Bagelmen’s, Casa Luisa,
The Lounge, Tutti Li, Fogueira, Sefior
del Sipan, entre otros y el plazo de
vencimiento vana seguin el local. Cre-
domatic también lanzé la promocion
del 25% de descuento en el Restau-
rante la Casa de Dofia Lela, bajo el
mismo sistema de crédito.

Las dos casas de crédito tomaron en
cuenta la afluencia general del local
para integrarlo a la promocidn,
ademds de la cantidad de locaciones
para cubrir mds espacio.

Ambos esperan realizar promociones
futuras similares y la Unica restriccién
fue pagar con la tarjeta correspon-
diente.

Somos los especialistas en
equipamiento para sus proyectos hoteleros

r

|
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‘“See America Day”

Fiesta turistica de ticos y gringos

El evento fue organizado por la
Asociacion Turistica “Visite Esta-
dos Unidos".

Con el objetivo de fomentar el
turismo entre Estados Unidos vy
Costa Rica, diferentes empresas
relacionadas con el turismo emisor
organizaron la XVII Fiesta turistica
anual “See America Day".

Estas empresas, en conjunto con la
Embajada Americana, conforman la
Asociacion Turistica “Visite Esta-
dos Unidos"; sociedad que organi-
74 la actividad del pasado 7 y 8 de
agosto en el Hotel Radisson.

La Asociacién integra varias empre-
sas tales como aerolineas, compa-
fifas de alquiler de autos, hoteles,
cruceros, entre otros. Todas con el
fin de promover el turismo hacia
los Estados Unidos de América.

La presidenta de la Asociacion y
representante de la empresa Choi-
ce Hotels, Ana Mari Bordallo, resal-
t6 la importancia de colaborar con
el turismo entre ambos pafses.
“Solo en una semana, en promedio
salen de Costa Rica 142 vuelos
hacia Estados Unidos y es una ten-
dencia que va en aumento en los
dltimos afos".

En una feria como la que se realizd,

Bordallo explicd que el visitante
conoce las diferentes comodidades
de las que puede disponer a la
hora de viajar a alguno de los dos
paises.

Por su parte, Mark Langdale, Emba-
jador de Estados Unidos en Costa
Rica, y David Dreher, Cénsul
General del pafs norteamericano,
coinciden en el interés de su pafs
por mantener los vinculos con
Costa Rica, principalmente en el
sector turfstico.

Algunos participantes nacionales
de la XVII edicidn de “See America
Day” fueron Alamo Rent a Car,
American Airlines, Choice Hotels
International, Magia Travel, Viajes
Euroamérica.

Entre los participantes extranjeros
estuvieron Greater Fort Lauderda-
le, Macy’s, Dolphin Mall y Thrifty,
entre otros.

El objetivo de los participes es
ofrecer sus servicios a los turistas
para una estadfa mds cémoda.

La linea Choice Hotels Internatio-
nal, por ejemplo, que integra mar-
cas como Comfort Inn, Sleep Inn, y
Suburban, ofrecen el servicio de
reserva en Estados Unidos, Europa
y Centroamérica.

I i*-—:ﬁ%

Ana Mari Bordallo, Representante
de Choice Hotels International y
actual Presidenta de la Asociacion
Turistica “Visite Estados Unidos”.
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egd Brugal
El pasado 7 de junio, se realizd la
presentacién oficial de la incursidn
de la marca Ron Brugal al mercado
costarricense.

En el hotel Villas Caletas, la brisa y el
tenue calor del mar hacfan recordar
el clima propio de la zona del caribe,
especificamente de Republica Domi-
nicana, donde se produce el Ron
Brugal.

En la actualidad, este ron se exporta
a mas de |6 pafses, en regiones
como Europa, Suramérica, Nortea-
mérica y toda la zona del Caribe.
Con la llegada de Ron Brugal a Cos-
ta Rica, la compafifa enfrenta un
nuevo reto, que es la incursion al
mercado centroamericano.

Con el fin de satisfacer las exigencias
y gustos de los consumidores del
mercado costarricense, la empresa
Brugal en conjunto con el Grupo

Luis Castafios, Maestro Ronero, Fernando Ortega Brugal, Vicepresidente de
la compafiia, y Jorge Torres, durante la presenacion oficial de la marca.

Pampa, su distribuidor exclusivo en el
pafs, decidieron introducir al merca-
do nacional cuatro tipos de rones.
La primer categoria estd representa-
da por el Ron Blanco definido como
un ron suave Yy claro, la empresa lo
define como el mds puro de los
rones blancos producidos en Repu-
blica Dominicana.

Otro de los productos es el ron Car-
ta Dorada, como su nombre lo indica
es de un color mds amarillo y su
cuerpo tiene un sabor mds a madera
en relacién con el blanco; estos dos
rones son ideales para la realizacién

de cocteles y bebidas donde se
combinen con otros sabores como
las frutas tropicales.

Un tercer ron es el Afiejo, una bebi-
da con mayor tiempo de reposo, de
un color ambar cristalino, mds acei-
toso y bien balanceado.

Finalmente, uno de los productos
estrella de la marca el Ron Extra
Viejo de un color dmbar oscuro,
creado segun lo indica el vicepresi-
dente de Brugal y maestro ronero
Fernando Ortega Brugal “para los
mads exigentes y finos degustadores
del buen ron”.

Extranjeros preﬁeren tiquicia

La mezcla de montafia y playa,
deporte extremo y calma total, son
caracteristicas de Costa Rica que
los turistas de todo el mundo
toman en cuenta a la hora de elegir
el pafs como destino vacacional.
Segln datos de la Organizacién
Mundial del Turismo (OMT), Cos-
ta Rica sigue a la cabeza del turis-
mo a nivel centroamericano, aun-
que el Istmo en su totalidad mar-
cha muy bien.

Entre enero y septiembre del 2006,
los siete pafses del drea recibieron
en conjunto 6.872.973 turistas vy
3.079.224 excursionistas, quienes
dejaron en la regién ingresos por
orden de los 5.500 millones de
ddlares.

Costa Rica
El Salvador
Guatemala
Honduras
Panama
Belice
Nicaragua

Cantidad de turistas
y excursionistas
1,926,336
1,333430
1,315,646
1,194,000
1,070,147
914,115
791,489

Ingresos generados
(millones de délares)
1.589.5
6442
868.8
431.3
1.050.2
200 (Aproximado)
186

Ingreso total aproximado de 4.827 millones de ddlares

Costa Rica
El Salvador
Guatemala
Honduras
Panama
Belice
Nicaragua

Cantidad de turistas
y excursionistas
1,960,657
1,502,069
1,480,386
1,177,162
1,136,356
1,058,599
898,301

Ingresos generados

(millones de ddlares)

1,663
1,012
862
1,120
474
192
239

Ingreso total aproximado de 5.500 millones de dodlares (aumento del

15.24%
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LDFood innova

Especialmente, para restaurantes o bares, Logical Data incorpord al merca-
do el sistema automatizado LDFood, que hard del negocio un punto de
venta flexible.

Tanya Murillo, de Logical Data, explicd que este sistema automatiza la ope-
racién de los restaurantes. “Con el LDFood se puede tomar una orden, y
de inmediato ésta llega a la cocina, indicandole al chef cdmo quiere el clien-
te los alimentos o a qué termino”, contd Murillo.

Este sistema permite que de inmediato se rebajen los productos del inven-
tario y hasta indica qué compras se deben hacer al proveedor. Por ejemplo,
en el momento que el salonero estd digitando que un cliente ordend un
lomito y una cerveza, el sistema ademds de indicarle al chef el pedido, reba-
ja los productos utilizados para esta receta en el inventario, de manera que
si se venden 50 lomitos, al final del dfa el encargado del departamento
de compras tendrd el reporte, y debe saber exactamente qué le falta y qué
debe pedir a su proveedor.

También saca un reporte de la atencién al cliente y hace un andlisis inme-
diato.

s un servicio muy completo, en el caso de una cadena de restaurantes, el sistema descarga los inventarios en
“E let I d dena de restaurantes, el sistema d I t
conjunto y reporta cudl local vende mas y qué productos son los més cotizados” explicé Murillo.

Bien calificados

Los vinos chilenos Altair vy Sideral de la casa Altair, distribuidos
en Costa Rica por Gourmet Imports, recibieron una excelente
calificacion por parte de la Revista de Robert Parker, en junio
pasado.

“Estos vinos se parecen mucho mds a los de Burdeos que a los
californianos. Los mejores estan hechos con un estilo elegante y
pensados para guardar en bodega por largos afios. Nombres a
tener presente en el futuro.... Altair (joint venture francés/chi-
leno)”, cita la prestigiosa revista, en referencia a los vinos
Altair.

El puntaje que Parker le dio a Altair 2003 fue de 93 puntos, “es
predominantemente Cabernet Sauvignon. La cosecha 2003, es
de un rubi oscuro, con un excelente perfume a pan tostado,
especias, grosellas rojas y negras. Esto es seguido por un vino agradable, con taninos delicados y hecho con
un estilo elegante. Los sabores son maduros, con madera, taninos y acidez bien integrados.
Déle a este vino de 2 a 3 afios en botella e incluso, puede guardarlo hasta el afio 2025".

El Sideral recibié una calificacién de 91 puntos, y entre las notas de cata menciona que "el vino estd sufi-
cientemente avanzado como para disfrutarlo ahora, pero seguird evolucionando durante varios afios mds".
La revista de Robert Parker, The Wine Advocate, es reconocida por ser una gufa independiente, de con-
sulta obligatoria para los consumidores de vino, tanto en Estados Unidos, como en Europa.
A Parker se le ha calificado como el hombre con “el olfato del millén de ddlares”, por el prestigio interna-
cional que tienen sus notas de cata, de ahi que la calificacidn representa un importante logro para estos
vinos chilenos.
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JZBAE Hampton crecerd un 40%

Rubén Luna, Director Regional,
Canadd y América Latina y Dayanara
McAllister, Asistente Administrativa;
se mostraron satisfechos por el cre-
cimiento proyectado para la cadena
hotelera Hampton en Costa Rica.

Ademds de posicionar la marca
Hampton, esta cadena hotelera bus-
ca crecer en toda la regién latinoa-
mericana, no solamente con la cons-
truccion de nuevos hoteles sino con
la ampliacion de habitaciones.

Rubén Luna, Director Regional de
Canadd y América Latina, explicd
que la meta de crecimiento para la
cadena, en la regidn Latinoamérica,

es de un 40%.

“En este momento tenemos 5 hote-
les en construccidn, especificamente
en México, y no es solamente crecer
con los nuevos, es ampliar los que
tenemos” dijo Luna.

De acuerdo con el Director de la
cadena Hampton para Latinoaméri-
ca, el hotel de Costa Rica cuenta con
|00 habitaciones y la idea es ampliar
a 40 & 50 mds, en un corto plazo.
Son méds de 1400 hoteles los que
pertenecen al grupo Hampton y para
Luna, el mercado hotelero mads
importante en Centroamérica es el
de Costa Rica y Panama.

“La mayorfa de nuestros hoteles son
corporativos, de negocios y a pesar
de eso, su uso siempre ha sido muy
positivo”, contd.

Para la cadena Hampton, lo mas
importante es el servicio que le dan al
huésped, con un valor agregado y
garantfa de satisfaccion.

“Damos un servicio completo, la tari-
fa incluye el desayuno, intemet ina-
ldmbrica y para los huéspedes que
necesiten realizar llamadas de Costa
Rica a otros pafses, lo pueden hacer
gratis porque contamos con la tecno-
logila que permite que esas llamadas
tengan un costo como locales”, ase-
gurd.

La cadena Hampton estd interesada
en diversificar en diferentes segmen-
tos dentro del mercado hotelero
costarricense.

“Queremos tener presencia en las
playas. Hemos estado en conversa-
ciones pero nada estd en concreto.
Estamos recibiendo muchas llamadas
de inversionistas. Ahora falta esperar
a ver el desarrollo de todo esto”.

Tips hoteleros

De acuerdo con Luna, un hotel no
consiste solamente en un gerente, es
de un equipo, por lo que se debe
respetar mucho a los empleados,
porque ellos son los que hacen el
trabajo y estdn en contacto directo,
todos los dfas, con los huéspedes.
“Se debe trabajar en conjunto con
todos los empleados, brinddndoles
motivacion, porque ellos son los que
hacen a este negocio exitoso” indi-
co.

Asegura que la clave del éxito es la
consistencia, la integridad vy el valor
agregado que se le da al huésped.
“Nosotros brindamos garantfa, si
por cualquier situacién un cliente no
estd satisfecho, le devolvemos el
dinero. Nos importa mds que ese
huésped regrese a tener que perder-
lo", dijo Luna.

Mas seguros

Una vez mds la tecnologia viene a
complementar y facilitar el trabajo.
La empresa Sidif-Cewtec, ofrece
dos servicios integrados a los hote-
les y restaurantes. Se trata de alta
tecnologia aplicada en video vigilan-
cia y un software capaz de adminis-
trar de manera eficiente la opera-
cién de un hotel o restaurante.

La parte de la seguridad por medio
de video vigilancia permite un moni-
toreo en una flexibilidad que deja
escalar hasta un ndmero ilimitado
de cdmaras, asf como realizar una
vigilancia completa con menos
personal, ayudando a disminuir los
costos.

El software viene a ser una solucion
que estd a la vanguardia en cuanto

al disefio, que permite acomodarse
a las necesidades de varios tipos de
usuarios tales como hoteles, resorts,
clubes o bares.

Efrafn Silva, Ingeniero de Infraestruc-
tura de Sidif-Cewtec, comentd que
“se trata de una solucion moderna
que tiene toda una gama de modu-
los integrados para cubrir cada
aspecto del modelo de negocios”. ;
La version de este software es apli- |
cada en diversas industrias del mun-
do, ya que es facil de utilizar.

Silva agregd que este sistema es
capaz de administrar un hotel, clasi- |
ficando por ejemplo, los cuartos
segln las caracteristicas de los clien-
tes, asf como generar reportes,
registros y estadisticas.

iEn dos
ruedas!

Carolina Coronado, Chef de la Aso-
ciacién Nacional de Chef, ANCH,
fue la ganadora de la moto que rifé
Belca, durante el Belca FoodShow

2007.

Andrea Azofeifa, de Mercadeo de
Belca le entregd la moto a la feliz
ganadora. {Ya veremos que pasa con
esta chef motorizadal
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Pescado de bellas aguas

La Pescaderfa Aguabella, en Pavas,
tiene |6 afios de ofrecer su produc-
to en el mercado.

El pescado es uno de los alimentos
que debe “chinearse” mds, pues se
contamina fdcilmente y tiene un
proceso de descomposicién acele-
rado.

Pablo Aguabella sabe bien que mds
que almacenarlo en frio, el proceso
del pescado debe vigilarse desde
que el producto sale del mar. “Hay
que cuidarlo desde que se pesca
hasta que llegue a la sartén”.

Con 25 aflos de experiencia en este
negocio, Aguabella es el propietario
de la Pescaderfa de Pavas, la que
lleva su apellido desde hace 16 afios.
Ademas, junto con su hijo Javier, dis-
tribuyen su producto en la feria del
agricultor de Tibas.

Aguabella explica que el secreto del
pescado estd en una manipulacion
estricta que integre total higiene fisi-
ca e instrumental, desde que sale del
mar; ademds, es necesario tomar en
cuenta el colory el olor a la hora de
elegir el producto.

“Para esto no hay que tener expe-
riencia real, cuando un producto
estd malo, simplemente se nota,
huele mal”.

El almacenamiento alejado de cual-
quier otro producto que pueda

h = "f-'»r?hﬁ.'- f

Pablo Aguabella, y su hijo Javier, son
los administradores de la Pescaderia
que lleva su apellido.

descomponerse es fundamental.
“Como protefna que es, puede
almacenar bacterias muy rdpidamen-
te, hay que cuidarlo mucho”.

Receta:

CEVICHE

Pablo Aguabella compartié la receta
que utiliza para su ceviche.

Ingredientes:

Condimentos naturales al gusto:
culantro, apio, chile dulce y cebolla.
Jugo de limén y de naranja en pro-
porcién 5/1 (mds limdn).

Tipo de pescado: marlin, corvina o
tilapia (se recomienda utilizar solo un
tipo a la vez y no mezclarlos).

Preparacion:

Cortar el pescado en cuadritos de
tamanfio al gusto.

Mezclar con los demds ingredientes
y dejar reposar por al menos 4
horas, aunque lo ideal es que sean
24 horas.

Al servir, se puede acompafiar con
guineo hervido, galleta soda y/o copa
de vino blanco.

Ni un trago de mas

El sistema de control de Bar Horus
ayuda a reducir hasta en un 0% el
desperdicio de licor.

El exceso de clientela y los “regalos
de la casa” que nadie autorizé por
parte de los bartenders, terminan
convirtiéndose en pérdidas para los
negocios.

El sistema de control de bar marca
Horus, que distribuye Mas Seguridad,
busca reducir estas pérdidas.

Vemy Valverde, Agente de Ventas
de la empresa, explica que se le colo-
ca un tapdn especial a cada botella y
solo hasta conectarse con la maquina
puede servirse el liquido.

La cantidad de licor que se desea ser-
vir se programa previamente para
que sea exacto.

Con la dosificacién electrdnica se evi-
ta el llenado de vasos en exceso vy el
desperdicio de la bebida, ademds de

los errores por transacciones no
registradas o cortesfas de la casa no
autorizadas.

Para evitar que el bartender inter-
cambie la botella con otro colega, el
tapdn electrénico se sella con un
papel que, en caso de separarse del
envase, se rompe y queda al descu-
bierto que fue separado sin autoriza-
cién. Este producto recién se integrd
al mercado nacional y, aunque en el
pais no es muy frecuente su uso, en
Estados Unidos y Europa ya tiene
mucho camino recorrido.

Diferentes estudios demuestran que
un establecimiento que no controla
el expendio de licor con maquinas de
este tipo, pierde hasta un 10% del
producto. Valverde manifesté que en
los pafses donde se ha probado este
sistema, se logra reducir ese porcen-
taje hasta casi anularlo.

Panales ‘‘todo incluido”

El costurero, los jabones, cremas vy
demds productos que integran los
amenities que los hoteles ofrecen,
tienen como principal objetivo brin-
dar comodidad a sus clientes.

Como otra meta importante de cual-
quier hotel es atender las necesida-
des de todos los segmentos a los
que llegan, recién ingresan al pafs los
amenities para nifios.

David Reuben, Presidente de Megali-
fe, explicé que por el momento los
pedidos se realizan por encargo,
pues el producto ain no se inserta
en el pafs del todo, dado que el mer-
cado es incipiente.

Por ahora ofrecen pantuflas y batas,
jabdn de bafio con burbujas, espon-
jas con figuras animadas, libros para
colorear y crayolas.

El paquete completo que la empresa

distribuye en pafses como Republica
Dominicana integra ademds bloquea-
dor, champu “no ldgrimas”, pafales y
cremas.

“Esta tendencia viene de hace al
menos dos afios y se presenta en
hoteles con paquetes “todo incluido”,
por ser destinados principalmente a
familias con nifios”.

El hotel Best Westemn Jacd Beach vy el
Occidental Allegro Resort Papagayo
trabajan con esta categora de “todo
incluido” y un importante publico
meta son |os nifios, sin embargo, care-
cen de este tipo de amenities.
“Ofrecemos muchas actividades
recreativas para nifios, pero esos pro-
ductos especfficos no, porque los
clientes no los solicitan”, explicé Tizia-
na Noguera, Coordinadora de Ama
de Llaves del Jacé Beach Resort.
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{Como elegir una vajilla?

La porcelana y la melanina son dos
de los materiales mds frecuentes en
la produccion de vajillas.

Es importante considerar ciertas
caracterfsticas a la hora de elegir la
vajilla para su negocio.

Juan Carlos Jop, Gerente de Ventas
de Jopco, explicé que entre mds
puro sea el material con el que se
fabricé la vajilla, tendrd una mejor
calidad. "'Si es de porcelana, se puede
hacer la prueba de la luz: si logra ver
su mano a través del plato es porque
es una buena porcelana”. Ademds,
recomendd palmar la superficie de
las piezas para cerciorarse de que es
completamente lisa.

El proveedor debe ofrecer un pro-
ducto que tenga continuidad a
granel, por si fuera necesario reem-
plazar alguna pieza que se haya que-
brado.

Eduardo Yamuni, Gerente Mayoreo
de Bejos Yamuni, coincide en que la
eleccién del proveedor es importan-
te. “Debe ofrecer suficiente inventa-
rio y garantizar la reposicidn de pie-
zas”.

Afade que la resistencia de la vajilla
es importante. Para ello, un buen
producto especifica sus caracterfsti-
cas, debe garantizar que es apto para
alto trdfico y que cuenta con menos
de un 1% de porosidad. También es

necesario apreciar la perfeccién del
esmaltado, es decir, que la pieza
tenga un brillo uniforme.

Nora Thomas, Representante
Comercial de Get Enterprise,
comenta que otra de las tendencias
en hoteles y restaurantes son las
vajillas de melanina, que son resis-
tentes a golpes y caidas.

La personalizacidn de la vajilla de
acuerdo con el platillo es importan-
te. “Ademds de las vajillas blancas
estdndar, se estdn utilizando las
especiales para cada comida. Por
ejemplo, para la comida japonesa
vienen diferentes piezas y decora-
ciones propias de la cultura”.

Mas que tulipanes

Los zapatos de madera vy los cotiza-
dos tulipanes son dos referentes
comunes cuando se habla de Holan-
da. “Pero el pafs es mucho mds que
eso, por ejemplo, Holanda es el
mayor destino de exportaciones
costarricenses en Europa”, explicé
Esteban Gracias, Asistente de
Comercio.

La Embajada de Holanda en Costa
Rica, es un ente que propicia el
acercamiento entre ambos paises,
ya sea para la importacién y/o la
exportacion de productos.
"“Queremos recordarle al hotelero
que puede utilizar productos holan-
deses para enriquecer su negocio”,
comentd Monique van Hussen,
Agregada de Comercio.

Los programas de apoyo y el servi-
cio de informacién son los dos ser-
vicios bdsicos que ofrecen a los
importadores nacionales. Se pueden
traer productos como equipo de
suministros para hoteles, cajas de
seguridad, centrales telefdnicas, cris-
talerfa, muebles, equipos y acceso-
rios de cocina, productos de limpie-
za, articulos para la decoracidn,
equipo Y suministros para catering y
bares, sistemas de seguridad,
entre otros.

Ademds de alimentos como aceites
y grasas, bebidas, carnes, conservas
y congelados, dulces y lacteos.

En el drea de la exportacién, los
clientes holandeses requieren de
productos quimicos, cosméticos,
flores y follajes, frutas y vegetales,
joyeria, comida orgédnica, entre
otros.

Para cualquier transaccién de este
tipo, basta con comunicarse con la
Embajada y ellos le asesoraran.

La embajada de Holanda ofrece la
oportunidad de importar y exportar
productos. Monique van Hussen,
Agregada de Comercio y Esteban
Gracias, Asistente de Comercio, son
encargados de coordinar estas areas
comerciales.

Hilton sumara
nuevos hoteles a
sU cadena

La cadena de hoteles Hilton anuncid
que agregard a su cadena los hoteles:
Doubletree, Embassy Suites y Hamp-
ton, los mismos que en el futuro
abrirdn sus puertas en Canadad vy
América Latina.

“Hemos agregado marcas que rapi-
damente se estdn expandiendo a
nuevos mercados. Esta accidn hace
parte de nuestra reciente fusion con
Hilton International y fomenta nues-
tra meta de convertiros en una
compafila con franquicias a nivel
mundial”, comenté Emie Wooden,
Vicepresidente Ejecutivo de Hilton
Hotels Corporation.

Para que esta negociacién se haga
efectiva, los hoteles deberdn estar
sujetos a ciertos cambios en su ima-
gen, las ventas y el marketing.

Para Doubletree, los cambios serdn
implementados inmediatamente en
sus instalaciones en Montreal, Cana-
dd, mientras que sus propiedades en
Costa Rica, Perd y Puerto Rico,
comenzardn a sufrir sus modificacio-
nes en los préximos meses.
Embassy Suites también registrard
cambios inmediatos y otros que ter-
minardn en el 2009, por su parte el
Hampton completard sus modifica-
ciones en abril del 2008.

Tomado de: gerenciadehoteles.
com
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Varios hoteles y restaurantes entre
otros comercios, figuran en la lista
del programa Ventajas que lanzd en
julio, PriceSmart, la cadena de com-
pras por membresia, que tiene como
objetivo ofrecer a sus socios Dia-
mond y Business, descuentos entre
el 10% vy el 25% en las compras y
servicios.

Segin comenté Carla  Chaves,
Gerente Regional de Mercadeo de
PriceSmart, esta cadena cuenta con
mas de 190 mil afiliados de alto
poder adquisitivo, quienes se verdn

beneficiados con la alianza, lo mismo
que los comercios participantes, por
la cantidad y calidad de clientes que
estardn recibiendo.

Carla Chaves, Gerente Regional de
Mercadeo de Price Smart, y Manri-
que Ugalde, Gerente de Pais, pre-
sentaron el Programa Ventajas.

Mas educaC|on

En 1980, el 80% de la oferta de
empleos se concentraba en el drea
metropolitana, hoy este porcentaje
es ocupado por la zona rural. No
obstante, la oferta educativa se
sigue concentrando en San José.
Para analizar este y otros proble-
mas relacionados con la educacion
turfstica, la Asociacién Costarricen-
se de Profesionales de Turismo,
ACOPROT organizé un congreso
centroamericano de educacion
turfstica, en julio pasado.

Carlos Lizama, Presidente de ACO-
PROT, comentd que es necesario
un cambio urgente en la oferta
educativa, que incluya regiones fue-
ra del drea metropolitana, dada la
necesidad de profesionales en esas
zonas.

“No tiene sentido que obliguemos
a los estudiantes a dejar de sus
hogares para estudiar, tanto la
empresa privada como la publica
deberian unirse para solucionar

U Latina certifica profeelonalee

A través del American Hotel & Lod- e R
ging Educational Institute, la Universi- -

dad Latina ofrece un programa que
maneja cursos libres de hotelerfa con
una proyeccion intermacional, y certifi-
ca a los estudiantes, en un tiempo
corto.

Para inscribirse, el Udnico requisito
indispensable es el dominio del inglés,
ya que los libros vienen en este idio-
ma. Como ventaja, todos los estu-
diantes pueden disponer de los mis-
mos servicios que los estudiantes
regulares de esta universidad, como
el uso de intemet desde la casa.
Silvia Jiménez, Encargada de Promo-
cién, explicd que hay 23 cursos distin-

Carlos Lizama,
Presidente de ACOPROT

esta problemdtica, y ofrecer educa-
cién en estas zonas, en los temas
mds urgentes como idiomas, Yy
otras dreas de capacitacion que los
hoteleros estdn demandando, de
acuerdo con el tipo de turistas que
reciben”.

tos, y 19 dreas para que profesionales
en puestos de linea, de la industria de
la hospitalidad, puedan certificar sus
habilidades técnicas. También hay
certificaciones profesionales y cursos
diseflados para gerentes generales,
supervisores de drea, asi como de
personal operativo. Las clases se
imparten en espafiol y hay un progra-
ma de financiamiento disponible.

Estos cursos son reconocidos en Estados Uni-
dos, Canadd y Europa y se ofrece también la
posibilidad de integrarse a un programa de
intercambios al extranjero.
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EQUIPOS

i

FUNDADA EN 1946

60 aios de experiencia...

brindando a usted todo el equipo y accesorios que requiere

en su operacion, las lineas mas completas y de la mejor calidad,
acompaiiadas por la mejor asesoria especializada y servicio

de asistencia técnica.

Equipos para
Lavanderia

Comprendemos que...
un buen equipo de lavanderia no debe garantizar la limpieza y

presentacion de sus prendas a costa de sus gastos de operacion.

Tel.1(506)222.6555 ° Fax:(506)257.0570
www.equiposnieto.com

e-mail: ventas@equiposnieto.com

Ba. Amdn, 100m oeste del INVU
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{Qué hay de nuevo!

Mas ofertas en turismo de salud. La empresa estadouni-
dense All American Homes RPC construird un hotel
especializado en el turismo de salud. Su inversién
asciende a los $34,5 millones.

El hotel se denominard Ailanto Wellness Resort and
Spa Y se localizard en la comunidad rural de La Fortuna
de Bagaces, en las faldas del volcdn Miravalles, provincia
de Guanacaste, y se espera que abra sus puertas a fina-
les del 2008.

Hugo Ribadeneira, Desarrollador del Proyecto, informd
que el hotel tendrd diversos servicios médicos y holisti-
cos, como cirugfas pldsticas, nutricién, homeopatia,
odontologfa y masajes.

Ademds de sus 400 habitaciones, el inmueble tendrd un
servicio de hospedaje en viviendas especialmente dise-
fiadas con varias habitaciones y se venderdn condomi-
nios, v su valor oscilard entre los $330.000 y $1 milldn.
Los desarrolladores calculan que el precio mdés bajo por
noche al hospedarse en una suite, serd de $285, pero
que en temporada alta la tarifa podria llegar hasta los
$500.

Se estima que el hotel requerird de 250 empleados,
quienes serdn capacitados en los proximos meses.

Super SApetitoso

cCoémo cortar
la carne de res?

La carne de res se importa en cortes especificos ya
listos. El lomito, por ejemplo, se compra sin hueso en
presentaciones entre 2 kgry 2,5 kgr.

Este corte es el que mds se consume y lo que mejor
se aprovecha es el centro; la punta v la cabeza se
cocina en fajitas, para guiso o se muele para conver-
tirlo en tortas.

El trozo que se aprovecha es largo, rectangular y con
la fibra de la carne de manera horizontal. Los princi-
pales cortes del lomito son cuatro:

Medallones: se corta un trozo rectangular de 8 a 10
onzas de peso, de manera que la fibra de la came
quede horizontal. Para servirlo hay que girar el trozo
90 grados, es decir, como “poniéndolo de pie" para
que, tanto el corte como la fibra, queden verticales y
asi sea mds fdcil cortar.

Tournedo: similar al corte anterior, pero en vez de
realizar un corte recto, se hace diagonal, de manera
que el trozo de carne queda en forma de romboide
(rectdngulo inclinado). Se acostumbra servir dos
porciones por plato.

Tipo Churrasco: se corta un trozo cuadrado de car-
ne y se parte a la mitad para convertirlo en un filet y
acostarlo sobre el plato, de manera que la fibra que-
da de forma vertical. La carne queda
abierta como una mariposa.

Corte alto: se separa un trozo rec-
tangular, sencillo, con la fibra hori-
zontal y se sella en todas las caras
-es decir- se dora suavemente en
aceite para evitar que pierda liqui-
do.

Consejos de colegas para un excelente servicio
Marcial, Cafias, Chef Ejecutivo, Hotel Real Intercontinental




Tendencias en decoraciéon de banos

La Ley 7600 sobre igualdad de
oportunidades, ya gana terreno en
los cuartos de bafio. La comodidad
para personas con necesidades
especiales es un incentivo para los
decoradores de estas dreas.

David Reuben, Presidente de Mega-
life, explicé que ahora los cuartos
de bafio tienden a ser hasta un 15%
6 20% mads grandes y que en oca-
siones, la tina y el lavamos se
integran al dormitorio.

“Ademds del confort, también es
porque ahora se piensa en perso-
nas en sillas de ruedas, u otras
necesidades”.

Los tubos y las agarraderas en dife-
rentes zonas del cuarto de bafio
también pretenden propiciar segu-
ridad.

Por otra parte, las tendencias de la
comodidad son para todo el publi-
co. Reuben manifesté que se estdn
utilizando tubos curvos en vez de
cuadrados para sostener las corti-
nas porque brinda mds espacio,
principalmente si se tiene tina.
También recién se introdujo al mer-
cado el teléfono para ducha. Fun-

ciona como un alta voz, por lo que
carece de auricular, ademds, estd
construido para que pueda mojar-
se sin que se produzca un dafio en
el aparato.

Allan Vargas, Gerente de Home
and Hotel Supply Group, recalcd la
tendencia de las barras y agarrade-
ras en los bafios para personas con
discapacidad.

Agregd que, con el fin de dar mas
durabilidad a las cortinas, se intro-
ducen los aros pegados a la cortina
en vez de las argollas, pues en oca-
siones éstas se pegan y rasgan el
material.

Como un buen bafio también
depende del secado, Lucfa Goi-
coechea, duefia de la empresa Tro-
pical Bed and Bath, afiadié que una
tendencia muy marcada son los
pafios tipo waffle.

Su estructura cuadriculada permite
realizar un mejor secado de la piel,
asi como un menor tiempo de
secado del pafio.

“Son pafios 100% de algoddn que
secan muy bien y se secan mds
rapido”, explicd Goicoechea.
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Los pafios tipo waffle permiten un
buen secado de la piel. La tendencia
en general, son los colores blanco
y beige para los pafios y los granitos
y marmoles para las paredes,
ademds de la cerdmica en tamafios
medianos.

Procurando ofrecer una vez mis
alternativas que generen productivi-
dad a sus clientes, Transclima lanzd al
mercado una novedad con doble
ganancia: se trata de la Vitrina Verti-
cal Mixta: dos en uno. Ofrece dos
temperaturas: una en refrigeracion y
otra de congelacion, con diferentes
accesos.

El cuerpo es en ldmina galvanizada
con pintura en poliéster, resistente a
la corrosién. Posee una bandeja
extraible y un condensador de bajo
mantenimiento.

La temperatura de refrigeracién es
de 0°C a 5°C, la capacidad es de
14,4 pies, mientras que para congela-
cion, la temperatura es de -15°C a
[0°C.

El acceso de refrigeracion tiene un

Doble noedad

Mas que
™ un trofeo

- Como respuesta a las exigencias de
sus clientes, la empresa Trofeos Don
Marcos, TDM, expandid su oferta
con una gama mds amplia de pro-
ductos, enfocdndose en la personali-
zacién de rdtulos para hoteles y
restaurantes, grabado de logos en
lapiceros, porta block, tazas, portava-
sos, bandejas, servilleteros y moldes
para comida.

El grabado lo hacen por medio de
un sistema ldser, lo que les permite
grabar en cualquier tipo de material.
Como innovacion, esta empresa tra-
jo al pafs una maquina que hace la
rotulacién en braile, en lasermax.
Segln Ignacio Villarreal, de Servicio
al Cliente, con esta implementacién
ahora los restaurantes y hoteles
podran cumplir con las exigencias de
la ley 7600.

panel frontal iluminado, asi como 5
parrillas ajustables. El de congelacion
tiene un sistema de aire forzado, una
puerta de congelacidn con resisten-
cia anti condensacidon, 3 bandejas
porcelanizadas, |2 parrillas ajustables,
ademds de puertas batientes con sis-
tema auto retorno.

Fabidn Lasciche, Ejecutivo de Ventas, d

explico que Transclima ofrece capaci-
tacion a sus clientes sobre las tempe-
raturas adecuadas para cada tipo de
producto, de manera que el cliente
tenga amplia informacion y la utilice de
la mejor manera, esto como parte de
un programa llamado servicio total, “el
servicio que damos es de 24 horas, los
365 dias del afio”, comento.

T

} Dé en el punto con

nuestra tecnologia

Redes de comunicacion inaldmbrica (wireless)
Sistemas para hotspots Wi-Fi

Yoz sobre 1P [VolP)
servidores de red para empresas
Camaras de video en red con grabacion digital (DVR)

Integramos soluciones de telecomunicaciones y T.I.

San Josd y Duasnacasie Ted 258-B114 | mfolelian.nel | voectelTianne
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gastronomia

on los ajetreos diarios propios del tra-
bajo, pocas personas se detienen a
pensar, al menos durante un par de
minutos, el privilegio que esto repre-
senta, sin embargo, para las mujeres de
este reportaje no pasa ni un minuto sin
que mediten la oportunidad y el privilegio que significa el
derecho al trabajo.
Se trata de un proyecto creado en conjunto por el Minis-
terio de Justicia y su Departamento de Proyectos
Agroindustriales, que consiste en una panaderfa donde
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Panaderia

laboran mujeres privadas de libertad. Para ellas, es algo
mds que un trabajo, pues han sido elegidas entre un
amplio grupo, luego de cumplir con una serie de requisi-
tos, entre los que se incluye el buen comportamiento.

El proyecto de esta panaderia inicié en enero del 2006 y
actualmente |5 mujeres son parte de la iniciativa. Estas
mujeres viven en su lugar de trabajo, descontando tiempo
de su condena de forma semi institucional, y se les permi-
te disfrutar de dos dfas libres cada semana.

Jorge Barrantes, Director del Departamento de Proyectos
Agroindustriales, sefiala entre los beneficios del proyecto,
el hecho de cumplir con la demanda de pan requerida
por los 14 centros de reclusién del drea metropolitana, lo
que representa un ahorro en el presupuesto vy a la vez
permite invertir el dinero en infraestructura y manteni-
miento de todo el sistema penitenciario.

Barrantes agrega que ‘el proyecto también permite ayu-
dar a completar un complejo proceso de superacion y
reincorporacion a la sociedad, pues ellas deben convivir
mads tiempo con sus compafieras. Esto permite interiori-
zar pautas de comportamiento y relaciones interpersona-
les, pero ademds aprenden un valioso oficio que pueden

brivada de libertad

Mientras que a algunos les otorgaron casa por carcel,

a estas mujeres les dieron

aplicar en un futuro. Es decir, se cumple con 3 objetivos
claves, en primer lugar con la funcién terapéutica que el
trabajo representa, se ensefia un oficio alternativo y el
objetivo primordial es el de hacer posible una reincorpo-
racion exitosa de estas mujeres a la sociedad”.

El personal y la jornada laboral

El personal de la panaderia estd conformado por 2 coor-
dinadores intemos y 2 especialistas en el drea de panade-
rfa y reposteria, encargados de guiar y capacitar a las
trabajadoras, ademds de velar por la calidad de toda la
produccion. El equipo de trabajo lo completan |5 muje-
res privadas de libertad que diariamente se esfuerzan por
cumplir con las metas propuestas, tanto personales como
colectivas.

El personal debe cumplir con un horario laboral de un
minimo de 8 horas diarias, periodo que en ocasiones se
amplia, pues la produccién se realiza de forma ciclica y no
se detiene ningln dia de la semana, es decir, se trabaja los
7 dfas de la semana, todos los dias del afio, y para ello
deben alternarse los dfas de descanso. Por esta razén se
cuenta con 2 encargados de la panaderfa y 2 coordinado-
res, del mismo modo a las trabajadoras se les alternan sus
2 dfas libres.

Proceso de produccion

El proceso inicia con la mezcla de los ingredientes que
conforman la masa para la creacién de los bollos. La mez-
cla se realiza en una mdquina especial y requiere mucho
cuidado y precision, pues los ingredientes deben agregar-
se de forma exacta, ya que de ello depende la consisten-
cia y caracterfsticas del producto final.

Posteriormente, se procede a la parte de estirado de la
masa en otra maquina, una vez conseguida la textura y el
tamafio necesarios se corta en pequefios trozos, que
colocados en grupos de 10, conformardn las pifias de
pan.

Una vez finalizada esta etapa los bollitos deben almace-
narse en bandejas colocadas en estantes especiales para
ser transportadas a un cuarto especialmente acondiciona-
do, para cumplir con el tiempo de crecimiento de la
masa. Este tiempo varfa segin las proporciones de los
ingredientes, principalmente la cantidad de levadura.
Luego se inicia el proceso de horneado, al final de esta
etapa se deben dejar enfriar para no afectar la forma y
consistencia de los panes. Finalmente, se inicia el reparto
de tan imprescindible alimento a los diversos centros.

“panaderia por carcel”.

Cifras que hablan

La panaderfa produce 2812,5 bollos de pan por hora,
para cumplir con la elaboracién diaria de 22.500 bollos,
semanalmente se hornean 157.500 unidades, y en un
mes la produccidn total es de 675.000 .

Las materias primas requeridas para cumplir con esta
produccién son:

Materias primas necesarias

Harina Sacos Sacos de 50 |65
De 50 K Kilos cada uno.

[ evadura Kilos 35,50
Manteca Kilos 337,50
Azlcar Kilos 500
Sal Kilos 121,45
Mejorante Kilos 18,75
Preservante Kilos 1,50
Huevos Kilos 32,50
Centro de atencion 732

institucional La Reforma

Centro de atencion institucional 400
Gerardo Rodriguez

Centro de atencion 220
institucional San Rafael

Centro de atencion |23
institucional Buen Pastor

Centro de atencion 329
institucional San José

Centro de atencidn 123
institucional Cartago (Cocor)
Total 1927



E@pecial de Iimpheza

;Por qué limpiamos’
( .
Debo admitir que la elaboracién de este especial de limpieza me ha hecho

dedicar especial atenciéon a algunos lugares que normalmente visito y que,
para bien o para mal, ya no puedo ver con los mismos ojos.

ecientemente, en el drea de comidas de un
Rconcurrido centro comercial, le pedi a uno de

los encargados de limpieza que limpiara la mesa
que estaba a punto de utilizar. Muy amablemente, se
acercay la “limpia” (si es que esta palabra aplica), pero
el trapo que utilizé me generd tantas dudas que tuve
que comer lo mds rdpido posible para evitar pensar en
el tema.
En el mismo lugar, cuando me disponia a entrar al
bafio, una encargada de limpieza, que estaba saliendo
del bafio de hombres, me preguntd si la dejaba limpiar
antes de que yo entrara, y seguidamente me argumen-
16 “es que si no estd limpio nos regafian”, -bueno le

dije, “pase usted”.

Ya se pueden imaginar cémo venia el trapo del bafio
de hombres, y que por el afin de “limpiar”’, no hubo
tiempo de lavar.

En este punto es cuando me cuestiono ;por qué lim-
piamos?, jqué sentido tiene encargarle a una persona
que mantenga los bafios limpios, cuando no se le da el
entrenamiento necesario para que entienda la impor-
tancia de su trabajo?! Y mds aun, no se le dan los recur-
sos para realizarlo de forma adecuada.

Los invito a reflexionar sobre las prdcticas de higiene
que aplican en sus hoteles, restaurantes, bares, come-
dores.

Apetito realizé una €NCUESTA entre 50

empresarios para conocer la percepcion que
tienen ellos sobre la limpieza en hoteles vy
restaurantes de Costa Rica, y cdmo reaccionan
ante diferentes situaciones.

#Votos | Porcentaje
({Cuantas veces por semana visita un restaurante?
Menos de una 4 8
Entre una y dos 26 | 52
Entre tres y cuatro |9 | 38
Mas de cinco | | 2

Menos de una vez por mes I3 26
De una a dos veces por mes 31 62
Entre tres y cuatro veces por mes 5 10
Mads de cinco veces por mes | 2
Montafia 8 16
Ciudad 35 70
Playa Il 22
Otro 2 4
{Cual es la principal razén por la que uti
Negocios 32 64
Familiar 6 12
Vacaciones 16 32
Otro 0 0

({En qué escala de importancia ubica la limpieza de un

Muy Importante 50 100
Poco 0 0
Nada 0] 0]

#Votos | Porcentaje

{Qué importancia considera que le dan los
hoteles en Costa Rica a la limpieza?

Muy Importante

Poco 3 | 6

Nada 0 | o©

{Qué importancia considera que le dan los res-

taurantes en Costa Rica a la limpieza?
Muy Importante
Poco 25 | s0
Nada o | o

En los restaurantes, ;cuales son los aspectos
relacionados con limpieza que usted evalaa?
Estado de los bafios

Apariencia de los saloneros 23 46
Limpieza de mesas 49 98
Limpieza de utensilios 46 92
Cocina (si es visible) 23 46
Limpieza del piso 19 38

({En un hotel cuales son los aspectos relaciona-

dos con limpieza que usted evalua?

Pisos |6 32
Bafios 47 94
Sébanas 50 100
Cortinas |7 34
Piscina 21 4?2
Restaurantes 44 88

iSe fija usted debajo de la cama cuando ingresa
a una habitacion?
Si 12 24
No 38 | 76

i{Considera que la limpieza es un factor de
importancia para hacer que usted decida o no
regresar a un hotel o restaurante?
Si 50 100
No 0 | o
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ial de Iimpieza

especla

Compras inteligentes

Ser muy incisivos con los productos que se consumen, exigir lo mejor de sus proveedores, y no conformarse con
una sola recomendacién. Si le ofrecen un producto con sello verde, verificar que cumple con las especificaciones y
demandar capacitacion constante, son las principales recomendaciones de los proveedores de limpieza.

CEK: Poder del conocimiento |
Una de las principales responsabilidades de las empresas
que ofrecen productos de limpieza es ofrecer capacitacion.
Sandra Guindos, Gerente de Ventas de CEK, comenta que
“la capacitacion va mds alld de decirle a un empleado que
desinfecte una superficie o que use determinada cantidad
de onzas de producto por galdén de agua. Es necesario
capacitarios para que ellos puedan usar los medidores
segun las diferentes necesidades y que puedan hacer prue-
bas para verificar que la aplicacion y preparacion de los
productos sea la correcta. Por ejemplo, que el desinfectan-
te que se estd utilizando realmente desinfecte”.

Guindos asegura que uno de los mayores énfasis de la
capacitacién debe ser dirigido a los que manipulan alimen-
tos, porque todo cliente tiene derecho a recibir alimentos
inocuos. “Los mayores contaminantes que existen son los
bioldgicos. Por esta razdn, la importancia del adecuado
manejo de los alimentos y limpieza y desinfeccién de toda
superficie que pueda entrar en contacto con ellos. Nues-
tros asesores estan capacitados para asesorar a los clientes
a, entre otras cosas, establecer procedimientos de limpieza
y desinfeccién para aumentar la probabilidad de que un
consumidor reciba un alimento inocuo”.

Mr. Steam: Limpiar también lo que no se ve
Rodrigo Cedefio, Gerente General de Mr. Steam, asegura
que una de las solicitudes que le sigue sorprendiendo,
cuando hoteles o restaurantes contratan sus servicios, es la
frase “limpie solo lo que se ve”, pues asegura que la dife-
rencia en precio no justifica la falta de preocupacion por la
limpieza en espacios donde no llega la vista del cliente final.
Este es el caso de las campanas de los extractores de grasa,
donde la seguridad debe primar sobre lo estético.

"“Es posible que el cliente del restaurante no vea lo que
sucede en las cocinas, pero la limpieza debe seguir siendo
una prioridad, tanto por salud como por seguridad de
clientes y empleados, porque es conocido que una campa-
na sucia, goteando aceite sobre una parrilla, es una bomba
de tiempo, sino que lo digan los inspectores del INS, que
exigen la limpieza de extractores como parte de los requi-
sitos para la aprobacién de un seguro”.

Florex: Coherencia ambiental

Silvia Chaves, Vicepresidente de Distribuidora Florex, ase-
gura que si bien hay un creciente interés por parte de la
industria turfstica de comprar productos amigables con el
ambiente, existen vacios de informacion importantes.

™
Rubbermaid

www, rubbarmadcommencial.com

iCommercial Products

Carritos Compactos para
Ama de Llaves®

aspiradora
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# % mis compacios
cuando 5o plogan

& 37% mils compacio gun
Audalre Wamano ostandar

& Puprtis dobles con segura

® Cuenta con soporie para

Sistema de

Balde exprimidor
WaveBrake" *

& Exprimidor de alta eficlencia,
18% menos esfucrzo
® Dura 58 vocos mis que los
axprimidores comparables®
* Excadon los 50.000 ciclos
di pxprimedn
"Baldes normales
muoildeados por
bnyeccion

Distrihuids por Tips S.4,
50 sur y 50 cesle de Canal T,
Taeh 290-2440 Fagc 231-6042
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Al momento de elegir, Chaves aconseja tener presente la
diferencia entre biodegradable y amigable con el ambiente,
ya que lo primero no garantiza lo segundo. “Biodegradable
significa que se degrada en la naturalez, pero hay que pres-
tar atencién también al impacto negativo que puedan cau-
sar sobre el medio durante el tiempo que les toma degra-
darse. Un producto amigable con el ambiente, utiliza
materia prima que no afecta nocivamente el medio, pero
con la concentracién idoénea para los efectos de limpieza y
con un tiempo menor de biodegradabilidad”.

Chaves agrega que “‘un producto de limpieza para que sea
catalogado como amigable con el ambiente, tiene que evo-
lucionar: no solo importa el contenido liquido, importa el
envase también. Hay que disminuir la cantidad de plastico
que se utiliza. Por ejemplo, esto se logra con la concentra-
cién, al pasar de un galén a dos onzas'.

Ferva del Norte: Control de costos |
Se puede lograr una excelente limpieza de habitaciones,
dreas publicas, entre otras, con un costo muy bajo. Para
lograr esto, Alvaro Fernindez, Gerente General de Ferva
del Norte, asegura que la clave estd en asegurarse que su
proveedor sea una compafila de confianza. “Algo que da
muy buenos resultados es el uso de limpiadores y produc-
tos concentrados, que aunque su precio sea mds alto, a la
hora de mezclarlos con agua su costo es casi risible, ayu-
déndose en el proceso de dilucidn con equipos disefiados
para una mezcla exacta de los productos quimicos con el
agua, lo que asegura el mejor desempefio y rendimiento.”
;Sabe usted cudnto le cuesta la limpieza de cada habitacién?
Ferva del Norte tiene cuantificado este dato. “De acuerdo
con nuestra experiencia, mantenemos costos de limpieza
de aproximadamente 35 centavos de délar por habitacidn,
dependiendo de la ubicacién vy las condiciones de las insta-
laciones”.

Prolim: Col
El consejo de Federico Madrigal, Gerente General de Pro-
lim, no solo agregard colorido en su negocio, sino que le
evitard la contaminacién cruzada.

Se trata de la tendencia mundial de dividir por colores los
articulos utilizados en la limpieza. Por ejemplo las escobas,
palos de piso, pafos y baldes escurridores verdes, serdn
para los bafios, los de color rojo se utilizardn en la cocina,
los amarillos en salones, etc. De esta manera, se reduce la
posibilidad de que las bacterias de los bafios terminen
expandiéndose en la cocina.

“Cuando se decide incluir el tema de los colores en los
programas de limpieza, debe ir acompafiado de capacita-
cién y recursos visuales, de manera que los usuarios de los
productos tengan muy clara la importancia de utilizar los
colores en cada drea, y reforzar con afiches para evitar
posibles confusiones, de lo contrario la inversién podra ser
en vano”. Uno de los productos que Madrigal recomienda
utilizar son los pafios de microfibra, pues asegura que por
la versatilidad vy resistencia, son ideales para la limpieza de
diferentes superficies.

Madrigal recalcd que una de las caracteristicas de este
material es la eficiencia con que trabaja en diferentes dreas,
sin importar lo delicada de la superficie.

3M: Mantenimiento de superficies

Laura Rojas, Coordinadora de Mercadeo de Consumo y
Cuidado Comercial de la empresa 3M, resalta la relevancia
de conocer las funciones vy aplicaciones de los diferentes
productos. Una de las Iineas que ofrece 3M son las fibras
y esponjas lavaplatos de la marca Scotch-Brite, de las que
Rojas detalld los tipos y aplicaciones segin cada necesi-
dad:

Fibra verde todo propdsito: remueve grasa y suciedad

pegada de cualquier superficie. 2. Esponja doble uso ana-
tdmica: compuesta de fibra verde y esponja amarilla: para
una limpieza profunda y en superficies delicadas. =. Fibra
azul para acero inoxidable. 4. Fibra blanca para cristales:
100% fibra de nylon, ideal para la limpieza de vidrios y
cristaleria. 5. Fibra gris para parrillas: sumamente abrasiva,
ideal para trabajos pesados.
Renueve sus pisos: Para la limpieza y mantenimiento de
pisos, 3M desarrollé los discos o pads que se utilizan en
cepillos eléctricos, para pisos de mosaico, terrazo, concre-
to, mdrmol y ocre.

Interlink Supply: Mantenimiento de los pisos {1

Para Federico Fuentes, de Interlink Supply, el piso es la cara
de un edificio, y revela mucho mas que suciedad o brillo.
“Si los pisos estan limpios, la mayoria de la gente asume
que el edificio tiene un buen mantenimiento. Los pisos
influyen en crear una impresién positiva, por lo tanto, su
cuidado es una de las principales responsabilidades de la
limpieza profesional”.

LIMPIEZA INTEGRAL

Con nuestra solucién su EMPRESA recibird:
i Prodsctas de limpless alabord e o partin de materias primad
L AHLES m *al
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Uno de los puntos criticos en la limpieza de los pisos
duros es la sisa, la cual es conformada por un material dis-
tinto al piso, por lo tanto para su limpieza, Fuentes reco-
mienda utilizar un producto diferente, de acuerdo con el
grado de suciedad que presente, pues asegura que incluso
en algunos casos, la sisa ni siquiera conserva el color origi-
nal debido a la grasa y manchas de sarro que tiene impreg-
nadas. “Con un procedimiento normal de limpieza es
posible que la sisa, lejos de quedar mds limpia, acumule
mas suciedad, esto por las caracteristicas propias del
material, que al ser poroso, absorbe bacterias y es apto
para su crecimiento, de ahf la importancia de utilizar pro-
ductos especializados en este tipo de limpieza”.

HomeCare: Proceso paulatino

lgor Sasso, Gerente General de HomeCare, asegura que
la “ola verde" mds que una moda, es una tendencia que
ningun hotelero o duefio de restaurante puede ignorar, y
de hacerlo, se quedard fuera de la competencia. “En defi-
nitiva, para ser competitivos tiene que ir en esa linea, los
clientes estdn exigiendo cada vez mds que los lugares que
visitan, tengan précticas de respeto al medio ambiente, y
que no dafien su salud”.

Sasso resalta la necesidad de encontrar un balance entre
productos amigables, y efectivos, pues asegura que en
muchas ocasiones en pro de lo “biodegradable” se deja
de lado la eficiencia.

Sasso agregd que la calidad de un producto se nota no
solo en el efecto directo que tiene en su uso, “un deter-
gente de calidad tiene como consecuencia, la eficiencia y
el rendimiento, pero ademds otros efectos positivos como
alargar la vida de las prendas, y de los equipos, que
muchas veces se deterioran por usar detergentes de mala
calidad que los corroen o herrumbran”, concluyd.

Distribuidora Larce: Identificar el problema [

Para Santiago Loaiza, Gerente de la Divisién Industrial de
Distribuidora Larce, la clave estd en identificar el problema
para buscar la mejor forma de solucionarlo.

“La primera recomendacién serfa identificar las dreas criti-
cas donde se podrfa presentar un foco de contaminacion,
y luego trazar un plan de medidas a tomar para combatir-
lo y minimizarlo”.

Loaiza asegura que este plan debe contar con 3 elemen-
tos bdsicos:

Establecer procedimientos de limpieza rutinarios en
calendario, de manera que el operario tenga claro qué
debe hacer, cudndo debe hacerlo y cémo hacerlo.

Contar con productos quimicos de limpieza apropia-
dos, mejor aun si cumplen con las normativas de limpieza
verde, (que tienen como objetivo no impactar negativa-
mente el medio ambiente, y disminuir el dafo que estos
productos puedan ocasionar tanto al personal que los
aplica como a los usuarios finales).

Utilizar el equipo de limpieza adecuado, en este caso
también hay méquinas que cumplen con las normativas de
limpieza verde, (son menos ruidosas, reducen el consumo
de agua y quimicos, son mds eficientes, y su forma ergo-
ndémica disminuye el cansancio de quienes las operan).
Loaiza comentd que el tema de la limpieza verde es muy

amplio, y la forma en que cada hotel asuma este nuevo
reto, tiene que ver con la responsabilidad y la ética de
cada uno.

Ecolab: Capacitacion clave

"“De nada sirve tener un buen producto si no hay entrena-
miento para su utilizacion”, asegura Juan Carlos Gonzdlez de
Ecolab, quien argumenta que esta es la principal razén por
la que esta empresa se enfoca en la capacitacion.

Gonzdlez comenté que uno de los errores comunes es
buscar soluciones de limpieza con productos disefiados
para otro segmento de mercado. ““La limpieza de un hotel
o restaurante no se puede comparar con la de una casa, por
ello los productos deben ser disefiados especialmente para
esta industria”.

Enfocarse en su propio negocio, es otro de los consejos de
Gonzdlez. "“El negocio de los hoteles y restaurantes
es vender un servicio, vender comida, pero por falta de
informacién, no siempre se interesan en la seguridad
alimentaria.

Ofrecemos capacitacion a los empleados, para que ellos
apliqguen normas de seguridad en los procesos”.

Otro de los motivos por los que considera importante
capacitar a los encargados de limpieza, es para evitar el des-
perdicio por el mal uso de los productos.

Gonzdlez agregd que otro punto al que se le resta impor-
tancia es la salud ocupacional, pues no se trata solo de apli-
car productos que sean efectivos, sino que debe evitarse
que perjudiquen la salud de los operarios.

Kimberly Clark
doble provecho
Para Soffa Barquero, de Kimberly Clark Profesional, la inver-
sién en productos y equipos de limpieza de alta calidad se
puede aprovechar en dos vias. En primer lugar, el hotel y
restaurante que utilice productos de alta calidad va a
obtener un efecto diferenciador a nivel de desempefio del
producto, pues éste le va a generar ahorros en sus finanzas,
y adicionalmente incide de forma positiva en la
percepcion de sus clientes.

“Cuando se utilizan productos de calidad y le contamos a
nuestros clientes de ello, estos van a percibir al hotel o res-
taurante como un lugar que se preocupa por ofrecer lo
mejor en todo sentido”.

Barquero agregd que los clientes de Kimberly Clark pueden
aprovechar el apoyo que esta empresa ofrece de material
grafico para crear mayor cultura de higiene y limpieza, un
ejemplo son los afiches que se colocan en los bafios, indi-
cando la forma correcta de lavarse las manos.

Barquero comentd que cominmente los clientes comparan
el estado y apariencia de los servicios sanitarios con la coci-
na del lugar.

“Tome en cuenta que el 90% de los clientes asocian la cali-
dad de los alimentos y el servicio de acuerdo con la limpie-
za y presentacion de los bafios, es comun escuchar la afir-
macién: “'si asf estdn los bafios asf debe estar la cocina”,
cabe entonces preguntarse cudl es la impresién que estoy
causando con los bafios, jserd la correcta! Y si realmente
estoy sacando el médximo millaje a la inversion diaria en
higiene”.

Productos Sanitarios: Casarse con una marca
Marlen Campos, Gerente General de Productos Sanitarios,
no tiene nada en contra del compromiso, lo que Campos
no comparte es que en muchos lugares literalmente “se
casan’ con una marca o distribuidor, y se cierran a ver otras
posibilidades que ofrece el mercado.

Campos enfatiza que por desinterés y falta de informacién,
algunos lugares siguen utilizando productos y programas de
limpieza obsoletos, mientras que los fabricantes invierten
en el desarrollo de nuevos productos, que hacen mas efi-
cientes los procesos. “En una era en donde la industria
busca desarrollar productos especificos para soluciones en
limpieza de diferentes areas, sin impactar el ambiente, toda-
via nos encontramos con hoteles y restaurantes que siguen
limpiando los bafios con mezclas caseras de cloro y deter-
gente, y con desinfectantes genéricos, pudiendo tener
desinfectantes que le garanticen que el drea estd totalmen-
te desinfectada, ademds algunos hoteles utilizan en algunos
casos, un cepillo dental para limpiar la sisa del bafio, exis-
tiendo en el mercado cepillos especiales, resistentes y con
cerdas fuertes para eliminar ese problema.

Tip: “Lo invito a observar a sus saloneros. Cada cudnto se
lavan las manos, cdmo toman el plato para servirlo, cudnta
atencion prestan a la presentacidn personal y al estado de
sus uniformes, si se cae una servilleta u otro objeto, v lo
recogen del suelo, jse lavan las manos después?”

Productos ]ﬁ_l'll'lt‘ﬂl"ﬂ(l:’lhli‘ﬁ
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Productos de Iimpieza

Grease Gone

Elimina la grasa acumulada en trampas de grasa. Usa sus propios agentes naturales para
mantener las trampas de grasa libres de acumulaciones de desecho y en perfecto fun-
cionamiento. Grease Gone es una mezcla de cepas bacterianas y un sistema de enzimas
multiples que permite romper la grasa, los aceites y otros materiales organicos comple-
jos de una forma natural.

Distribuye: Corporacion CEK de Costa Rica S.A /

AQL Soluciones Integrales S.A. Teléfono: (506) 241-2121

Distribuye: 3M
Teléfono: (506) 277-1000 o al 8000-INNOVA (800-0466682)

Borrador Magico

Limpia sin necesidad de quimicos sélo con agua, ademads, el trabajo se puede realizar
de manera facil, prdctica v sin dafar las superficies. El lado blanco limpia la suciedad
y el lado azul absorbe el agua de la superficie y ayuda a dar un mejor acabado.
Borra: manchas de comida y bebidas, manchas de ldpices, lapiceros, crayolas y mar-
cadores, marcas de roces de objetos, residuos de adhesivos, hongo de agua, entre
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Lavadora

Multi superficies

Permite realizar la funcién de lavado,
soplado y aspirado de dreas como coci-
nas industriales, bafios y escaleras, en un
solo paso. Evita la necesidad de utilizar
varios equipos para una sola tarea. Permi-
te el ahorro de agua y quimicos para la
limpieza en dreas criticas.

Distribuye: Distribuidora Larce
Teléfono: (506) 221-1100

Tl [506) 430-1725

Fa E500) 430-1682
Jeliry slpitard® scolab.cam
www.ecolab.com

Swipol

Desinfectante, germicida,
limpiador liquido concen-
trado, biodegradable. Saniti-
zante de alta efectividad.
Elimina una amplia gama de

swipnlé bac.terias, hczngos, |evaduras

y virus en dreas u objetos

e que se desean desinfectar,
prirada . s

ey aun en presencia de tierra
e orgdnica, en solo 30 segun-

dos. Ideal para hospitales y
diversas instituciones del
drea médica, procesadoras de alimentos, bafios en
general, lavanderfas, etc. Se utiliza diluido en agua, es de
afto rendimiento y no requiere enjuague.
Distribuye: Homecare de Costa Rica S.A
Teléfono: (506) 215-2381

Bactisan

Alcohol en spray, liquido. Elimina el 99,9 % de las bacterias. En presentacién de 400 ml,
su sistema de dispensador en spray lo hace mas eficiente, alcanzando un mayor rendi-
miento por su avanzado sistema de dispensacién en spray que dosifica el producto. No
tiene fragancia, no requiere agua, no genera dermatitis. Reduce el riesgo de contamina-
ciéon cruzada, aumenta la rentabilidad. Asegura el cumplimiento de las regulaciones de
manipulacion de alimentos del Ministerio de Salud vy las normas de HACCP.

Distribuye: Kimberly Clark
Teléfono: (506) 298-3183

Therminator

&

Balde escurridor
doble

Para utilizar con diferentes tipos
de agua, con quimicos o agua
limpia para el enjuague. Con
prensa industrial para trabajo
pesado. Capacidad: 25 litros por
balde.

Distribuye: Prolim
Teléfono: (506) 248-0538

|deal para eliminar rdpidamente la suciedad mds impregnada, ya sea sarro, incrustacio-
nes en calderas, aceite, grasa o calcio. Si bien las cocinas de hoteles y restaurantes
nunca se detienen, esto no significa que tengan que estar sucias. El servicio de limpieza
Therminator estd disponible en horarios flexibles de lunes a domingo, diumos o
noctumos, que se acomodan a las necesidades de los clientes.

Un servicio de: Mr. Steam

Teléfono: (506) 240-9812

Viper Renew

Producto restaurador, remueve depdsitos de agua
mineral, residuos de jabdn seco, y eflorescencia. A la
vez, es biodegradable y tiene la capacidad y cualidad de
emitir menos vapores que cualquier otro producto
dcido. Es un excelente producto altemativo al dcido

muridtico y fosférico. Las propiedades de ser un dcido

organico le da la facultad de ser un producto mas
efectivo en la disolucidn de carbonatos de calcio que
el dcido fosférico. Viper renew es un tenue
acido orgdnico que no irrita la piel.
Distribuye: Interlinksupply Costa Rica S.A
Teléfono: (506) 240-6020

dnifary eeoovers

porgue la impiezs tambidn exige calidad...

BRINDAMOS SOLUCIONES
INTEGRALES PARA EMPRESAS

DE ALTO DESEMPENO

REFRESEMTAMOS LAS SIGUIENTES MARCAS:

Tel.: 293-8186 Fax: 293-2068

E-Mail winrvichialclin b tan prociodm | Wiels it weiwoid rigansOr oo
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W\ DCS Dilution Control System M . S d f
N A diferencia de otros sistemas dispensad);res, que necesitan programacion, con ISte r team eXPan e S u S ro nte ras
~Q—) valvulas que se regulan en el equipo, el sistema DCS trae la valvula incorporada L, . X L X .,
(O en el envase, esto le brinda una ventaja de que no necesitan tener varios dis- Con el propésito de dar un mejor servicio, Mister Steam abrird nuevas sucursales en dos
E pensadores, ni calibrar el dispensador cada vez que se cambia el producto. Es importantes zonas turisticas. Por Mister Steam
— rentable, facil de transportar y almacenar y son amigables con el ambiente. No
O son cancerigenos, no corroen, libres de Glycol Ether , no contienen urante 35 afios, Mister Steam se ha ubicado en el .F' I
S combustibles. ’canton de Goicoechea y desde ahf, ha dirigido sus -
e Distribuye: Productos Sanitarios operaciones por todo el pafs.
c Teléfono: (506) 293- 8186 E-mail: servicioalcliente@saniprocr. Con el fin de estar mds cerca de sus clientes, y como parte
com de sus objetivos estratégicos, durante este afio la empresa

iniciard operaciones en la provincia de Guanacaste.
Desarrollos hoteleros, condominios, comercio e industria
en general, se podrdn ver beneficiados con la atencién y
visita de los representantes en cualquier cantdn de la pro-
vincia.

Como parte de este plan expansivo, se construird en pocos
meses, su nueva sucursal en el cantén de Belén. Desde
aquf, se brindard servicios a las dreas de Escazy, Santa Ana,
Ciudad Coldn, Belén, Alajuela y zonas aledafias.

N
O
QO
QW
)
\B)

Sitema Dilusor ZDS

Entrega productos listos para usar a partir de concentrados, con solo girar el dial selector.
Este sistema le ayuda a controlar costos mezclando automiaticamente, la cantidad correcta
de producto concentrado con agua, previniendo de esta forma los derrames y el desperdicio.
El sistema combina productos quimicos concentrados, etiquetas codificadas por colores, afi-
ches instructivos, creando un sistema completo y facil de usar.

Distribuye: Ferva del Norte Teléfono: (506) 221-0361

Misma calidad
La meta es que el cliente encuentre la misma calidad, segu-
ridad y honradez que ha distinguido a esta empresa de . -

| Productos Bio-formula FLOREX

- Productos amigos del ambiente y que no contienen APEO. capital cos’Farricere. . los servicios de Mlislter'
EDIF Esta nueva linea de productos Bio-férmula, fue redisefiada sustituyen- En este aniversario, Mister Steam agradece profundamente Rteam. para-elle ciitl
e | do sus materias primas por compuestos mds amigables con el ambien- a clientes, proveedores y personal, quienes han permitido el » P

te y la salud. Con los nuevos productos, los clientes ahorran casi un crecimiento y consolidacion durante estos afios. tan con productos y
m..% !L\ﬂ 90% de gastos en empaque, un 98% en consumo de agua, y también Para mas informacion sobre los servicios de Mister Steam, BE(I]eRR==IE! AT [of

obtienen ahorros en el consumo de energfa y transporte. S
ﬁﬁ Distribuye: Florex Teléfono: (506) 447-3240 / (506) 447-

2323

LIMPIEZA Y
RESTALIRACION
BE P1S05 DUROS

o FILARICA, AT
Wash'n Walk '
Férmula limpiadora que no requiere de enjuague. Ataca la grasa con enzimas especiales que
rompen todo tipo de grasa de la cocina. Después de la aplicacidn, las enzimas siguen trabajando,
limpiando y restaurando las sisas poco a poco, hasta llevarlas a su estado original, ahorrando tiempo,
trabajo y agua.

Distribuye: Ecolab Teléfono: (506) 438-1725

L MORCELAN A,
L FTiY

LARRMOL ITC

LA PIEZA QUE FALTABA

THE PIECE [ THAT WAS MISSING HARD FIOOR

SURFACES
RESTORATION &
CLEAMING

I RLAHNLE

N ] - — Tel.: (506) 221-1100 -_'i'-' l
= o e & e B Fax: (506) 255-2162 w
DISTRIBUIDORA LARCE S.A, 1 o@dircecon
Fheside 1949

* Distribuenos las mejores marcas del mencado de Equpo Profesional de Limpera

* La major tecnoliogla da fimpeeza, disponitie para cualquier splicaciin en holeles ¥ restaurantes.
« Asesaorin, Servicio Posi-Venta (Serviclo y Repuestos) y Capacitacitn, sin costo slguno,

= Pulidores y fregadoras de piscs, aspiradoras secothimeds i verlicales
axiracioms da atlombras ¥ puibcadones da aine.

Tel. 240-9812
WWW.MIrsteam. ooucr
Carpet. mphlritery, car |

Clarke. & Nilfisk. e
'J'- -@ndummﬂ_!ﬁﬂll I kEW
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| a casona del cerdo

Con clientes saludables

Ofertas de comida hay tantas como gustos en el mercado, y esto lo tiene muy claro José Luis
Barrientos, Gerente Comercial del Grupo Casona del Cerdo, Long Horns y Helados Don
Rey. A partir de esta realidad el grupo buscé una forma creativa para focalizarse y diferenciar-
se en el mercado y es ofreciendo un valor agregado: invertir en la salud de sus clientes.

“Desarrollamos un proyecto estratégico para todo el
grupo con el propdsito de que nos identifiquen como
una empresa comprometida con la calidad de vida y la
salud de nuestros clientes. La meta es alcanzar los estdn-
dares mds altos en todos los procesos de higiene y con-
vertimos en un referente para otros lugares”, comentd
Barrientos.

El Gerente Comercial asegurd que en la implementacién
del proceso han contado con el apoyo total de provee-
dores de la talla de Kimberly Clark, en temas como la
eleccién de los productos adecuados y equipos de higie-
ne lideres en el mercado, y en el establecimiento de
protocolos de limpieza, con los que se logré establecer
la nueva forma de hacer las cosas, (horarios de limpieza
en diferentes dreas, horarios de desinfecciéon de manos
de los empleados, tablas de control de higiene en bafios,
cajas, etc.).

“Kimberly Clark ha sido uno de los principales aliados en
todo el proceso. Nos han apoyado con equipo, asesorfa
técnica para el uso de los productos y con material gra-
fico personalizado para reforzar este ambicioso proyec-
to", asegurd Barrientos.

Soffa Barquero, de Kimberly Clark comentd que la Caso-
na del Cerdo es un ejemplo para otros establecimientos,
por la forma en que estdn aprovechando la inversion en
limpieza.

“Este es un cliente que le estd sacando millaje a su inver-
sién. El hecho de comunicarle a los clientes que estd

invirtiendo en salud, y garantizar la calidad total e higiene
en los procesos de elaboracién de los alimentos hace
que éstos lo perciban de una manera positiva, es por eso
que nosotros también apoyamos este esfuerzo”.

Percepcion positiva

Para Barrientos, ademds de la percepcidn positiva de los
usuarios, el proyecto tiene un alcance a largo plazo, pues
el cliente serd el encargado de velar por un servicio de
calidad continuo.

“Para nosotros es vital que el cliente se involucre vy
conozca lo que estamos haciendo, porque este mismo
cliente, al ser formado en la importancia de contar con
productos y equipos apropiados de limpieza, va a con-
vertirse en nuestro principal fiscalizador, exigiéndonos
mantener el estdndar de calidad que nos hemos pro-
puesto”.

Barrientos recalcé que los materiales personalizados son
la culminacién de un proceso de cambio en el que han
invertido tiempo y dinero. “Lo primero fue establecer la
meta, luego ir tomando decisiones, desde los detalles
sencillos como incluir alcohol en spray en todas las cajas,
hasta el cambio de los secadores de aire caliente para
manos, por dispensadores de toallas, porque comproba-
mos que los secadores no son idéneos para el correcto
lavado de manos. Algunas acciones requieren mds inver-
sidn econdmica que otras, pero lo cierto es que hemos
cambiado la manera de pensar y hacer las cosas”.

El proceso de cambio ha sido apoyado por Kimberly Clark en tres dreas especificas: aporte de equipos, asesoria
técnica y material gréfico, como estos afiches que encuentran los clientes en la mesa, en los bafios y en el drea de
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iLos expertos en productos
!:Ie limpieza!

i3M cuenta con una gran cantidad de productos de limpieza
reconocidos a nivel mundial por su calidad y alto desempeno!

» Esponjas y fibras lavaplatos

* Panos para limpiar

* Discos para pulir y abrillantar los pisos

» Herramientas para el mantenimiento de los pisos
* Quimicos concentrados con dilusor

» Alfombras recoge polvo (Nomad)

» Cintas antideslizantes

Para mas informacion llame al 8000 INNOVA o 800-0466682
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Desarrollar una politica
"~ de atraccion y retencion
de clientes genera dinero

La importancia que tiene el turismo en la economia del pais
cada vez es mayor. Esto ha hecho que la cantidad de hoteles,
restaurantes, y otros locales similares aumente conforme pasa
el tiempo. ;Qué quiere decir esto! Que la competencia es mas
intensa que antes, ya que los consumidores ahora tienen mas

alternativas de dénde gastar su dinero.

g

=
L

or esta razdn, hoy se debe ser mds estricto que

antes con el método de atraccidn y retencion de

clientes, de lo contrario, se pierde dinero. Un ele-
mento “sine qua non” de esta politica es la garantia de
una higiene extraordinaria y la inocuidad de los alimen-
tos. Si no se cuenta con esto se le estd apostando
fuertemente a que los clientes afectados no vuelvan al
establecimiento y que ademds, comenten sus experien-
cias con su circulo de amistades y familiares. Claramen-
te esto no sirve.
Aprovecharemos este espacio para hacer unos breves
comentarios sobre la inocuidad de los alimentos. Sabe-
mos que todo alimento puede llegar a contaminarse.
Esto implica la introduccién o presencia de un contami-
nante bioldgico, quimico o fisico en los alimentos o en
su entomo. La contaminacién bioldgica es la mads
comun y puede causar enfermedades cuando se ingie-
ren alimentos contaminados de esta forma. ;Cudles son
las principales causas de la contaminacion bioldgica?
El abuso del tiempo y la temperatura. Se da cuando los
alimentos se dejan mucho tiempo a temperaturas favo-
rables para el crecimiento y la reproduccién de microor-
ganismos. Estas temperaturas estdn en un rango que va
exactamente de 5°C a 57°C.
La contaminacién cruzada. Se presenta cuando se trans-
fieren microorganismos de una superficie a otra o de un
alimento a otro. Por ejemplo, equipo o utensilios que
no se limpian ni desinfectan antes de tocar alimentos
listos para comerse o cocinarse y pafios o toallas de tela
que no se lavan y desinfectan y tocan superficies de con-
tacto con alimentos.
Higiene personal deficiente. Existe cuando el personal
no sigue las buenas prdcticas de higiene y desinfeccidn
antes de manipular alimentos. Por ejemplo, no lavarse
las manos cuando es necesario (después de ir al bafio;
después de sacar la basura; después de comer, beber o
fumar; etc.) y toser o estornudar sobre los alimentos.
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Por: Sergio Barahona Rosemberg,

Gerente General CEK Centroamérica

Soluciones

Se tendrd un paso muy adelantado en la creacién de
una politica de atraccion y retencién de clientes, al esta-
blecer los procedimientos que aseguren una importante
reduccidn, en la probabilidad de que ocurra una conta-
minacidn bioldgica en los alimentos.

CEK; una empresa que provee soluciones para este tipo
de politicas, entre otras, es un aliado estratégico de su
negocio, con presencia en todos los paises de Centroa-
mérica desde hace mds de 35 afios.

CEK se especializa en desarrollar programas de buenas
précticas de higiene, desinfeccién y mantenimiento, ade-
mads de proveer todos los productos y equipos necesa-
rios para emprender y consolidar el programa.

Por ejemplo, en lo que a cocinas se refiere, CEK le capa-
citarfa su personal en temas como la inocuidad de los
alimentos, higiene personal (jcuriosamente muy poca
gente de este segmento sabe cémo lavarse las manos
adecuadamente!), el uso de guantes, el manejo de dese-
chos y basura, cédmo realizar las fumigaciones, entre
otros. A su vez, le proporcionarfa los productos, equi-
pos, ¥ las auditorfas, de tal form,a que junto con usted
se disefie un programa de Buenas Prdcticas de Manufac-
tura para su cocina, que apuntale su politica de atrac-
cidn y retencién de clientes.

Para mas informacién contdctenos al teléfono:
(506) 241- 2121 AQLventas@corporacioncek.com
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Kerth & Ramirez
Apuesta por relaciones a largo plazo

Keith & Ramirez naci6 en 1925, con el propésito de equipar a la industria de hoteles, restaurantes

y comedores institucionales. A lo largo de estos 82 afos, ha experimentado diversas
reestructuraciones a fin de mantener su protagonismo en el mercado.

us cambios mds recientes, que han permitido

aumentar su participacion en el mercado, han sido

una reorganizacion administrativa basada en profe-
sionales jovenes, asi como la conformacién de una junta
directiva muy involucrada en la definicidn de la estrategia
y objetivos de la empresa.
Max Aragdn, Gerente General de Keith & Ramirez,
comentd que la clave para lograr este aumento en la
participacion de mercado, estd en una constante bus-
queda por diferenciarse de la competencia, asegurando
a los clientes mds valor en cada compra.
“Se mantiene una estrategia competitiva definida, basada
en alto valor, ofreciendo marcas con respaldo del fabri-
cante. Sin embargo, no se trata solo de vender un pro-
ducto, porque de ser asi, no serflamos competitivos.
Cualquiera puede comprar articulos incluso por Internet,
por eso nuestro fuerte estd en el servicio post venta que
ofrecemos’.
El servicio post venta del que habla Aragdn estd respal-
dado por un amplio stock de repuestos, un sélido taller
de servicio conformado por més de 30 técnicos especia-
lizados en las dreas de refrigeracién, electromecdnica y
electrénica, que constantemente reciben capacitaciones
de actualizacién por parte de los fabricantes. Ademds de
diversos servicios complementarios, como las bodegas
dindmicas de repuestos, en caso de contratos de mante-
nimiento.
Aragdn comentd que, como parte
del proceso, uno de

Por Keith & Ramirez

los principales cambios ha sido la consolidacién de las
operaciones en un solo edificio, donde tienen a disposi-
cién de sus clientes una moderna sala interactiva de
exhibicién y venta de productos, departamento de
repuestos, disefio y servicio técnico.

Lo que viene

Consolidar el departamento de disefio, y ofrecer algunos
servicios complementarios a los actuales, son parte de
las metas que se propone el equipo gerencial de Keith &
Ramirez a corto plazo.

“El departamento de disefio se retomd como un pro-
yecto hace un afo, y ha sido muy exitoso, ya que nos
permite ofrecer un servicio mds personalizado a los
clientes, tomando en cuenta los espacios y las necesida-
des especificas de cada uno, para presentarles innovado-
ras propuestas. Y para complementar nuestros servicios,
muy pronto estaremos distribuyendo una linea completa
de menaje. Esto como parte de nuestra respuesta a las
exigencias del mercado”, comentd Aragdn.

Para mas informacion puede comunicarse al:

(506) 223-0111.

Uno de las principales fortalezas de Keith & Ramirez es
el taller Proservicio, un taller especializado que brinda
servicio de mantenimiento, por contrato a clientes y
otras empresas. Sus técnicos reciben capacita-
cién constante, tanto en las marcas que
la compafiia representa, como
en las de la compe-

tencia.

IS
1 B3
Reih & Ramire

si llaman 168 expertos al legendario-whisky escocés Dewar's

Como un barco de vela

Durante la construcciéon del barco, el ingeniero Dewar buscé las mejores piezas que se
fusionarian para darle cuerpo a su creacién, que permitirian al velero abrir paso por el
inmenso océano, el cual esperaba no sélo cruzar sino surcar durante muchos afos.

unque John Dewar trabajaba en la fibrica de

vinos de sus tios, su suefio era crear la mejor

mezcla de whisky escocés que permitiera degus-
tar del exquisito sabor del grano y la malta, en un suave
whisky de aroma dulce y floral, cuerpo mediano y
redondeado y de acabado limpio y placentero, jy lo
logro!
En 1846, Dewar, establecié su fabrica en Perth, Escocia,
donde realizaba las mezclas de los escoceses y lograba
la unién esperada que era luego llevada al proceso del
casamiento, que significaba mantener en reposo el
whisky, en barricas de roble, por suficientes afios, hasta
que los diferentes sabores se fundieran en el inigualable
y balanceado sabor del whisky escocés de Dewar.
Hoy, la produccién de los whiskies Dewar's contintia
realizindose de forma artesanal, ya que la tradicién se
ha transmitido de generacién en generacién. Esta ha
sido la clave del éxito para John Dewar's and Son,
empresa que asumieron los hijos de John Dewar, Tho-
mas y John, luego de su muerte, en 1890.
Fueron sus hijos quienes se encargaron de expandirse
hacia los mercados internacionales, utilizaron nuevas y
mas sofisticadas técnicas de comercializacién y luego de

unos afos, Dewar's aparecié en el primer anuncio
cinematografico del mundo.

Whisky de lujo

La calidad del producto de Dewar, ondeada por su
“etiqueta blanca” le llevé a ganarse el respeto de los
monarcas de su época, obteniendo su primera medalla
de oro en 1891, por la excelencia del producto, de
manos de la Reina Victoria, quien le entregé su “Royal
Warrant”.

De ahi en adelante, han sido numerosas las medallas,
mas de 140 hasta la fecha, y reconocimientos de calidad
que ha recibido el escocés, siendo el Unico destilador
de whisky en su clase que ha recibido seis veces el
“Queen's Award” a la exportacién.

La caracteristica artesanal de este whisky escocés, evi-
dencia que la produccién no es masiva, por lo que las
cantidades son limitadas. Esta restringida oferta del
producto es demarcada claramente en las botellas
Dewar's, que estan labradas con el simbolo del matri-
monio y el nimero de las fuentes, por lo que la auten-
ticidad del preciado whisky estd asegurada en cada una
de las botellas.
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ﬂpetit() ............. GUIA DE PROVEEDORES PARA HOTELES Y RESTAURANTES ClaSIflcadOS

o e Alimenos y Bebidas

directorio...

Donde los ejecutivos de la industria de la gastronomia y
hospitalidad encuentran ideas y soluciones para incrementar
su productividad, bajar costos y ser mas competitivos. Su
guia #1 para identificar proveedores que haran una diferen-
cia en su negocio.

tarifas.......cccoecevcnnnnnes precio anual/6 ediciones

Mencién teléfono/fax (1 IN€a)......ccceveeevccivieeee e $115

1=t g Yot e Ta I =T g T 7o) o T $125
Linea adicional (99 caracteres con espacios)................. $105
Anuncio 1 pulgada alto blanco y negro.............cceeeunnee. $460
Anuncio 2 pulgadas alto blanco y negro.........cccccceeeneeee. $950
Anuncio 3 pulgadas alto blanco y negro.. ...$1200
Anuncio 3 pulgadas a COlOr.........cccuvevvieieeriiiiieeeieeenenn $1350

Informacion: Karina Delgado al Tel.: 520-0070 ext:150

Le elaboramos el arte sin ningun costo adicional.

AIRE ACONDICIONADO

MACRO COMERCIAL S.A.

TEL: 293-6970/ FAX: 293-6963

DETERGENTES ORGANICOS BIODEGRADABLES

QUIMISUR

TEL: 237-3077 / FAX: 260-6340

EQUIPOS DE COCINA'Y RESTAURANTES

ARTICA S.A
CCS COSTA RICA

TEL.: 257-9211 / FAX: 222-0992
TEL: 282-5945 / FAX: 282-5954

COMERCIAL CAPRESSO

TEL.: 234-7404 / FAX: 253-5296

ELECTROFRIO

TEL.: 244-5530 / FAX: 244-5830

EQUIPOS AB DE COSTA RICA

TEL: 239-5516/ FAX: 239-5516

EQUIPOS NIETO S. A

TEL.: 222-6555 / FAX: 257-0570

EUROTRADE, S. A

TEL.: 296-0100 / FAX: 296-4304
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CLIMA IDEAL TEL.: 232-0460 / FAX: 232-4516
HI-TEC TEL: 293-6811 / FAX: 293-6708
MULTIFRIO. TEL.: 226-8071 / FAX: 226-3868

ALIMENTOS

ALIMER TEL.: 220-6722 / FAX: 223-2768
ANCYFER TEL.: 256-8106 / FAX: 256-5840
AQUA CORPORACION TEL.: 668-4000 / FAX: 669-0593
BARDU CAFE CORPORACION TEL.: 297-5539 / FAX: 297-5539
LA CANASTERIE TEL.: 383-0554 / FAX: 258-2755
COMERCIAL TAYU TEL.:221-1263 / FAX: 221-3730
COMPANIA NESTLE TEL.: 209-6600 / FAX: 239-0527

COSTA RICA WAFFLE TEL.: 824-8596 / FAX: 292-3314

DISTRIBUIDORA ANCLA S.A TEL.: 234-2248 / FAX: 234-2348
EMBUTIDOS ZAR TEL.: 442-2627 / FAX: 440-1555
GLOBAL PARTNERS, TEL: 293-3896/ FAX: 293-2601

GOURMET IMPORTS. TEL.: 288-6017 / FAX: 289-3112
GOURMET INTERNACIONAL (NIKIMAR) TEL.: 289-3112 / FAX: 288-6057
ITALCONAM TEL.: 239-0000 / FAX: 239-3021
LA YEMA DORADA TEL.: 296-1155/ FAX: 232-1468
VEGETALES FRESQUITA, TEL.: 573-7753 / FAX: 573-8395

ARTICULOS PARA HOTELES Y RESTAURANTES

PROMERC LAPICEROS BIC Y ARTICULOS PROMOCIONALES...........TEL: 258-3544 / FAX 258-3346
MACRO COMERCIAL S.A. TEL: 293-6970 / FAX: 293-6963

CAFE 1820 TEL.: 233-8544 / FAX: 221-7340
CAFE MONTANA TEL.: 442-0000 / FAX: 442-0025
CAFE REY. TEL.: 272-2323 / FAX: 272-0622
CAFE TRIANGULO DE ORO TEL.: 247-7900 / FAX: 235-6573
CAFE VOLIO TEL.: 272-2727 / FAX: 272-1212
CAMARA DE TOSTADORES DE CAFE TEL.: 443-2676 / FAX: 443-2676
COOPETARRAZU TEL.: 546-6098 / FAX: 546-7098
COOPRONARANJO. TEL.: 451-3733 / FAX: 450-0486
GRUPO CAFE BRITT S.A TEL.: 277-1620 / FAX: 277-1699
ICAFE TEL.: 243-7863 / FAX: 223-6025

CRISTALERIA
DISTINCOMER TEL.: 550-3201 / FAX: 552-4819
DESECHABLES Y EMPAQUES

GRANITTORE TEL.: 257-2828 / FAX: 257-5253
GRUPO FERGUIS TEL.: 260-5282 / FAX: 260-5282
IMESA TEL.: 272-7536 / FAX: 272-7583
KEITH Y RAMIREZ TEL.: 223-0111 / FAX: 222-2412
REPRESENTACIONES ROMA TEL.: 224-9491 / FAX: 225-9298
ROMANAS OCONY. TEL.: 253-3535 / FAX: 224-4546
SAECO TEL.: 291-1151 / FAX: 291-1656
TIPS TEL.: 290-2449 / FAX: 231-6042
TROPIGAS CR S.A TEL.: 438-2815 / FAX: 438-3720

FRUTAS Y VEGETALES

HORTIFRUTI

TEL.: 272-1058 / FAX: 272-1995

Importacion por avién de Champifiones frescos, enteros, rebanados, y “jumbo"; Portobello, Crimi y Ostra.

También Esparrago Fresco.
VEGE - PAC

TEL.: 282-4746 / FAX: 282-2245

FOODSERVICE

BELCA C.R

TEL.: 293-4075 / FAX: 239-0147

COMPROIM S.A

TEL.: 261-6918 / FAX: 261-7354

DIPO - PEDRO OLLER

TEL.: 256-0550 / FAX: 223-6045

DISTRIBUIDORA ISLENA DE ALIMENTOS

DISTRIBUIDORA PANAL

TEL.: 290-6612 / FAX: 290-6615

TEL.: 235-6898 / FAX: 235-2986

GLOBAL PARTNERS

TEL.: 293-1896 / FAX: 293-2601

GRUPO CONSTENLA (DIVISION FOOD SERVICE)

HORTIFRUTI

TEL.: 264-5000 / FAX: 254-8786
TEL.: 272-1058 / FAX: 272-1610

KION

TEL.: 680-0139 / FAX: 680-0679

MAYCA DISTRIBUIDORES.

TEL.: 209-0505 / FAX: 293-2326

PRICESMART

TEL.: 283-4494 / FAX: 234-8937

PROVEE

TEL.: 216-3700/ FAX: 272-1995

RETANA Y SALMERON S.A.

TEL.: 440-1631 / FAX: 440-3745

COMERCIAL TAYU:

TEL.: 221-1263 / FAX: 221-3730

UNILEVER C.A. FOOD SOLUTIONS

TEL.: 293-4411 / FAX: 293-4420

FUMIGADORAS

FUMIGADORA TRULY NOLEN.

TEL.: 258-0608 / FAX: 255-2533

FUMIGADORA DELGADO.

TELEFAX: 444-0538

MUEBLES Y DECORACION

ALMACEN EL ELECTRICO
ALMACEN MAURO S.A.

TEL.: 286-2828 / FAX: 286-1414
TEL: 220-1955/ FAX: 220-4456

INDON LATINOAMERICA

TEL.:845-5204 / FAX: 296-1231

Muebles en madera soélida. Fabricamos segun sus requerimientos o puede escoger

de nuestra amplia variedad de modelos. www.indonlatinoamerica.com

LAZARO FEINZILBER

TEL: 257-0220 / FAX: 222-4839

MUEBLES NUEVO CONCEPTO.

TEL.: 285-2020 / FAX: 285-3772

PERGO

TEL.: 225-2552 / FAX: 280-2592

SPANISH ROYAL TEAK

TEL.: 282-4010 / FAX: 282-7306
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* Reduce trabajo. Nuevos Productos

» Mejora eficiencia.
» Minimiza deteriodo

Cada producto Cambro estd diseiiado
para ser duradero y facil de limpiar.
Estos nuevos productos ayudan a hacer

su trabajo mas facil y sus negocios mas
rentables. @
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