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ACTA EXTRAORDINARIA 50-2022. Acta número cincuenta correspondiente a la sesión 

extraordinaria celebrada por la Junta Directiva de la Junta de Protección Social de manera 

virtual mediante la plataforma tecnológica TEAMS, a las diecisiete horas con cinco minutos 

del día seis de octubre del dos mil veintidós, presidida por la señora Esmeralda Britton 

González, Presidenta de la Junta Directiva y con la participación de los siguientes miembros, 

Arturo Ortiz Sánchez, Vicepresidente; Fanny Robleto Jiménez; Secretaria, Carolina Peña 

Morales, Osvaldo Artavia Carballo, Luis Andrés Vargas Garro y Margarita Bolaños Herrera. 

 

Ausente con justificación: La señora Urania Chaves Murillo, quien es sustituida por la señora 

Margarita Bolaños Herrera y el señor Jonathan Cordero Cortes. 

 

Participan de manera virtual mediante la plataforma tecnológica TEAMS los funcionarios: 

señora Marilyn Solano Chinchilla, Gerente General; la señora Marcela Sánchez Quesada, 

Asesora Jurídica; señor Luis Diego Quesada Varela, en condición de Asesor de Presidencia 

y la señora Karen Fallas Acosta, de la Secretaría de Actas. 

 

CAPÍTULO I. APROBACIÓN DEL ORDEN DEL DÍA 
ARTÍCULO 1. Lectura y aprobación del orden del día  

 

La señora Marilyn Solano Chinchilla procede a leer el orden del día: 

 

SECCION TEMA 

INICIO  

CAPÍTULO I APROBACIÓN DEL ORDEN DEL DÍA 

CAPÍTULO II FRASE DE REFLEXIÓN 

CAPÍTULO III UNICO TEMA 

 

Ajustes al Proyecto de cartel licitación pública por 

continuidad de operaciones en la comercialización de los 

productos de la JPS a nivel nacional 

 

La señora Ana Marcela Sánchez Quesada aclara:  

Tenía una observación, a mí me parece, no sé qué les parece a los señores directores, pero el 

título que hay del tema a tratar, dice “ajustes al proyecto cartel”, en realidad ustedes no han 

aprobado el cartel, si quiera el proyecto; es que yo siento que se ajusta algo cuando ya está 

aprobado o cuando ya está tramitado; yo creo que apenas se va a continuar, es la continuación 

del análisis. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro sugiere: 

¿Seguimiento Marcela, una cosa así?  

 

La señora Presidenta indica: 

Seguimiento del análisis del cartel, etc.  

 

La señora Ana Marcela Sánchez Quesada señala:  
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Es que ajustes me suena, como que ya estuviese aprobado y luego se les solicitaron 

modificaciones, y en realidad ustedes apenas empezaron a conocer el documento, pero no lo 

aprobaron. 

 

La señora Carolina Peña Morales indica: 

Gracias Marcela, muy buena su observación   

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro añade: 

Señora Presidenta, ¿en qué punto se le puede felicitar por la entrevista de medio día, no vi 

ahí un espacio para eso? 

 

La señora Presidenta expresa: 

Es que como es extraordinaria, puede ser en la frase, si gusta, para comentar un poquito la 

experiencia, porque sí hemos tenido, digamos, una excelente acogida con el Gordo. 

 

La señora Presidenta somete a votación el orden del día. 

 

ACUERDO JD-557 

La Junta Directiva acuerda aprobar el orden del día de la sesión extraordinaria 50-2022. 

ACUERDO FIRME 
 

Ejecútese  

 

CAPÍTULO II. FRASE DE REFLEXIÓN 

ARTÍCULO 2. Frase para reflexión 

 

La señora Presidenta presenta la siguiente imagen de reflexión: 
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La señora Presidenta comenta: 

Para que cualquier cosa suceda primero hay que hacer algo. Entonces me parece que aplica 

en todos los ámbitos de la vida y no es que a veces no estemos haciendo nada, sino que tal 

vez estamos haciendo lo mismo, siempre lo mismo y como bien decía Einstein, si uno quiere 

ver un cambio tiene que empezar a hacer cosas diferentes, porque si no todo sigue siendo 

igual, no se puede esperar un resultado diferente si de lado izquierdo de la ecuación hacemos 

todo igual. 

 

Entonces creo que muy atinada la frase, en esta Junta Directiva tenemos como esa costumbre 

que estamos orientados a resultados, tenemos objetivos definidos y lo importante es empezar 

por algo, no es tener todo listo y perfecto en 100% para decir ya hice algo, no, es empezar 

poco a poco de forma incremental y esa es prácticamente la mentalidad de las metodologías 

agiles que empezaron para software, para implementación de proyectos de software, pero 

que ahora se aplica muy bien a las organizaciones, a los cambios organizacionales, a la 

innovación y transformación de una organización, una empresa, transformación digital, etc., 

donde no tenemos que tener conocimiento del 100% de que es lo que tenemos que hacer, 

sino simplemente tener claridad de que queremos hacer y poco a poco en forma incremental 

cada dos semanas, cada tres semanas, cada cuatro, vamos entregando valor, vamos 

completando cosas. 

 

Creo que es una filosofía que nosotros deberíamos de implementar en todo lo que hagamos, 

en los comités, en la gestión institucional desde la Gerencia General para abajo, de forma tal 

que esto sea un ente motivador para todas las personas, porque no hay nada más bonito de 

saber que ok, vamos a hacer X cosa e ir viendo resultados, no cosas o proyectos que duran 2 

o 3 años para lograrse, sino que poco a poco vamos viendo el rompecabezas armándose y 

creo que esa es la parte más importante, hay que ir haciendo algo para poder ver que 

avanzamos, como decía Don Quijote, los perros ladran, señal de que avanzamos, no sé si 

alguien quiere agregar algo a la reflexión. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro indica: 

Acción, o sea, estoy completamente de acuerdo y lo que llamo es a la toma de la acción, a 

veces uno quisiera o se queja de que las cosas no pasan y no tomamos acción, vivimos en el 

espacio de la queja de que no se puede buscar la forma en que no sé de y no tomamos acción, 

independientemente como usted bien dice, no hay que tener todo listo, yo estoy de acuerdo 

que el camino se inicia dando el primer paso y eso es lo que nos aboca la frase, porque si no 

tomamos esa acción de dar el primer paso simplemente no vamos a lograr que nada pase, no 

hacemos algo, no hacemos nada, el hecho de no tomar acción, de no movernos en esa 

dirección es importante. 

 

En términos de metodologías ágiles nos sigue costando, nos sigue costando el ejercicio de 

prototipar y salir y echar adelante y después regresar, y corregir, y mejorar; y volver a salir, 

pero lo importante es salir, lo importante es poder de manera rápida, poder tener un nuevo 

producto en el mercado, poder tener una nueva forma de hacer las cosas, poder brindar una 

nueva experiencia al cliente y sí, esto no sé si también tiene que ver con aquello de que el 

parálisis por análisis tampoco es bueno y desde esa perspectiva para que cualquier cosa 

suceda primero tenemos que hacer algo.  
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La señora Carolina Peña Morales menciona: 

Bueno me gano la frase don Luis Andrés, que habla de parálisis por análisis, a veces nos 

hacemos un círculo vicioso y no virtuoso, en donde nos quedamos como enclochados, 

analizando, quejándonos y no accionamos y toda acción como pone ahí don Arturo 

exactamente genera una reacción, puede ser positiva y puede ser negativa, pero al menos 

estamos generando algún impacto y eso nos da pie a continuar, a probar, a experimentar, 

porque si no lo hacemos no vamos a saber los resultados que vamos a tener, entonces tenemos 

nosotros como directores o líderes de equipo, empezar a impulsar ese accionar, empezar a 

impulsar esa acción y motivar a que todo proceso, todo análisis tiene que llevar a eso, no solo 

quedarnos en acciones, sino medir esas acciones, ¿qué impacto tienen?, ¿qué resultados 

tienen?, ¿cómo nos fue?, ¿qué dijeron nuestros clientes?, ¿qué mejoramos?, ¿qué no 

mejoramos? 

 

Las metodologías ágiles permiten ese espacio, a veces no sé restringimos o nos castigamos 

porque cometimos errores, pero más bien esas metodologías ágiles vienen a cambiar ese 

paradigma y a abrir esos espacios de creación, de actividad, de acción e irnos a probar e ir a 

probar porque solo así vamos a hacer cambios en nuestros procesos actuales, en nuestras 

organizaciones y por ende inclusive hasta en nuestras actividades propias en el trabajo, 

entonces como líderes, como directores, sean nuestras empresas o en las empresas para las 

cuales trabajamos en esta institución impulsar a ese accionar. 

 

La señora Presidenta agrega: 

Muy bien, yo quería complementar eso que acaba de decir Carolina con esa frase que puse 

ahí de las metodologías ágiles de las nuevas tendencias, que invocan a equivocarse más 

rápido y es que el equivocarse tradicionalmente ha sido señalado como malo, usted se 

equivoca, usted tiene un castigo y no, somo seres humanos y no somos perfectos y estamos 

hechos a prueba y error, estamos haciendo cosas y no necesariamente a la primera nos va a 

salir bien, pero entonces, cómo hacemos para que ese concepto de equivocarse rápido 

significa que no tengo que esperarme 6 meses, un año o 2 para darme cuenta que lo que estoy 

haciendo en un proyecto o en una transformación está mal, sino que en pequeños ciclos de 2 

semanas yo ya me doy cuenta si lo que quería hacer funciona o no y entonces no tengo que  

esperarme 6 meses para ver que todo, invertir una gran cantidad de dinero, recursos, tiempo 

y frustraciones y demás, y llega el momento y no funcionó y tuve que esperarme 6 meses o 

un año para darme cuenta que lo que quería hacer no funcionaba. 

 

Entonces esto de las metodologías ágiles y poder hacer cosas de forma incremental, hacer 

algo nos permite decir, bueno hice algo, no funcionó, pero lo hice en 2, 3 semanas y me di 

cuenta que no funcionó entonces replanteo y voy para adelante, así es que me gustó mucho 

esa frase para hoy, no sé si alguien más quisiera agregar algo. Muy bien, entonces dejamos 

el tema por ahí. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro expresa: 

Yo quería referirme a la entrevista de hoy del mediodía, en telenoticias en donde se le da 

espacio a la divulgación, a la promoción de nuestro producto estrella, de nuestro gordo 

navideño y decirle que realmente uno siente admiración, siente respeto de estar en este 

equipo, de pertenecer a esta institución en un poco tiempo, y ustedes nos lo dijeron cuando 

entramos, en un poco tiempo uno la institución se le va arraigando más allá de las prendas y 
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se le va pegando en la piel por su fin, por lo que representa y ver, digamos, ese liderazgo y 

ese desenvolvimiento señora Presidenta, a la hora de la entrevista todo lo mucho de lo que 

hemos hablado aquí, el combate a la ilegalidad cada vez que tengamos la oportunidad de 

tener un micrófono al frente y algunas otras características importantes de ese momento, 

hicieron que de manera personal y creo que todos los compañeros nos sintamos muy 

orgullosos de pertenecer a este equipo, esta Junta Directiva comandada por su liderazgo y la 

Presidencia, y también de pertenecer a la Junta de Protección Social y de saber que fue muy 

bonito el sentirse uno parte de esa expresión, de esa ayuda y que siempre bueno se busca 

tratar de poner algunas trampillas por ahí, pero la Junta es tan grande en el sentido de lo que 

hace, de su misión y no hay mucho que se le pueda achacar y sobre eso tenemos que seguir 

trabajando nosotros sobre el activo más valioso que tenemos y que es nuestra credibilidad 

como institución, a pesar de que manejemos juegos de azar, de que son a la suerte, tenemos 

que cuidar siempre ese activo más valioso e intervenciones como estas realmente lo hacen a 

uno sentirse muy contento y muy orgulloso de ser parte de este equipo señora Presidenta, la 

felicito y estuvo muy bonita, muchas gracias por representarnos de esa forma. 

 

La señora Presidenta indica: 

Gracias, la verdad es que tuve excelente coaching de doña Elizabeth y la información que 

ella prepara de bueno, la que usamos hoy para la conferencia, hoy previa a esa tuvimos una 

pregrabada con  teletica.com también ahí mismo, que no sé en algún momento la mandan 

ellos en sus redes sociales, pero que ellos ya tenían la presentación que nosotros 

compartimos, tanto doña Marilyn como doña Evelyn y mi persona, entonces eso sirve porque 

la presentación la verdad es que está muy bien hecha, viene como información muy puntual, 

con gráficos y demás y entonces fue muy bonito, porque ya uno pues estaba familiarizado 

con la información, aunque no me había tocado a mí algunos de los slides, tenerlo ahí visual 

de una forma fácil de leer y para las personas que lo estén viendo que no son familiarizados 

con la Junta, pues también nos ayuda muchísimo, entonces sí, la verdad es que tuve, tuvimos 

buena ayuda, buen apoyo de la parte de Comunicación y de Mercadeo también por supuesto, 

porque ellos son los que al final generaron los materiales gráficos. 

 

A solicitud de la señora Presidenta se incluye el siguiente tema en este momento de la sesión: 

 

CAPÍTULO III. INFORME DE LA SEÑORA PRESIDENTA  

ARTÍCULO 3. Medidas sobre la noticia publicada por medio de comunicación  

 

Se declara la confidencialidad de este tema por estar en proceso. 

 
A LA FECHA NO SE CONSIDERA INFORMACIÓN PÚBLICA DE CONFORMIDAD CON LO 

ESTABLECIDO EN EL ARTÍCULO 273 DE LA LEY GENERAL DE LA ADMINSITRACIÓN PÚBLICA 

 

 

CAPÍTULO IV. UNICO TEMA 

 

Se incorpora a la sesión la señora Evelyn Blanco Montero, Gerente de Producción y 

Comercialización, la señora Karen Gomez Granados, Jefe a.i Departamento de Mercadeo, 

el señor Osvaldo Samuel Soto Salazar, Profesional 1A Departamento de Marcado y la 

señora Saray Barboza Porras, Profesional 3 Departamento de Administración de Loterías. 
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ARTÍCULO 4. Oficio JPS-GG-1420-2022. Seguimiento del análisis del proyecto de 

cartel licitación pública por continuidad de operaciones en la comercialización de los 

productos de la JPS a nivel nacional. 

Se presenta el oficio JPS-GG-1420-2022 del 06 de octubre de 2022, suscrito por la señora 

Marilyn Solano Chinchilla, Gerente General, en el que indica: 

 

Para valoración y eventual aprobación por parte de Junta Directiva, me permito 

remitir el oficio JPS-GG-GAF-RM-441-2022, del Departamento de Recursos 

Materiales, las observaciones realizadas por los miembros de Junta Directiva, 

a la Licitación Pública por Continuidad de operaciones en la comercialización 

de los productos de la JPS a nivel nacional. 

… 

Se transcribe el oficio JPS-GG-GAF-RM-441-2022 de fecha 30 de setiembre de 2022, 

suscrito por el señor Jorge Baltodano Méndez, Jefe, Departamento de Recursos Materiales. 

 

Mediante oficio JPS-GG-GAF-RM-432-2022 se remitió para estudio y 

aprobación por parte de nuestra Junta Directiva el proyecto de cartel 

correspondiente a la Licitación Pública por Continuidad de operaciones en la 

comercialización de los productos de la JPS a nivel nacional.  

 

La Gerencia de Producción, Comercialización y Operaciones, mediante oficio 

JPS-GG-GPC-717-2022 indica que los señores Directores de Junta Directiva 

realizaron observaciones al proyecto de cartel, por lo que se realizaron los análisis 

técnicos y ajustes correspondientes.  

 

Por lo anterior, se remite la documentación de la Gerencia de Producción, 

Comercialización y Operaciones que brinda respuesta a las observaciones 

realizadas por los miembros de Junta Directa y los documentos con los ajustes 

correspondientes para su debida aprobación. 

 

La señora Marilyn Solano Chinchilla presenta: 

Voy a hacer la introducción acá, que bueno, de acuerdo a las observaciones que ustedes 

habían realizado el lunes sobre este proyecto del cartel Centauro, los compañeros se abocaron 

a atenderlo el día de ayer en el Comité de Ventas, también se revisó, se solicitó establecer o 

preparar unos escenarios también, así que entonces esto es con la finalidad de poder darle 

continuidad a este cartel o licitación pública, esperando que ustedes lo valoren o en su efecto 

lo apruebe, esperaría que se apruebe, digo, porque necesitábamos esto lo más pronto posible, 

pero obviamente ustedes son los que pueden decidir con el criterio que ustedes consideren 

necesario, así que Evelyn, por favor. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero realiza la siguiente presentación: 
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La señora Evelyn Blanco Montero señala: 

Bueno, gracias doña Marilyn, efectivamente, bueno, luego de la sesión del día lunes, nos 

abocamos a revisar las observaciones que vimos en la sesión del pasado 3 de octubre y nos 

enfocamos en la línea de trade marketing. 
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La señora Evelyn Blanco Montero expone: 

Posteriormente nos reunimos el día de ayer con la Comisión de ventas, una sesión 

extraordinaria, y se invitó a don Luis y también se habían considerado unas observaciones 

que nos había hecho llegar doña Esmeralda, que entiendo que eran las de doña Carolina, 

entonces bueno, se analizaron las observaciones y pues explicamos el día de ayer porque se 

había fundamentado de esta forma, entonces vamos a hacer un repaso por esa parte y luego 

vamos a presentar los escenarios que fueron solicitados en la reunión de ayer para que los 

señores directores, pues tengan un panorama más amplio de las opciones que tenemos. 
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La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

En este caso me voy a enfocar primero con el tema de la experiencia, en el caso del cartel de 

trade marketing, establece la experiencia como un requisito de admisibilidad.  

 

Sin embargo, esto después de que tenemos estos requisitos de admisibilidad, quiere decir que 

una empresa para poder incluso apenas ingresar a participar, debe tener 3 años, pero en el 

sistema de valoración, que es ahí donde vamos a puntuar todos los requisitos de la empresa 

que vaya a participar, aquí tenemos que uno de los puntos importantes es la experiencia y 

tiene 30 puntos. Entonces aquí consideramos que el tema de la experiencia está 

fundamentado en que no puede tener menos de 3 siquiera para entrar a participar y luego en 

el sistema de valoración dentro de la segunda línea, que para nosotros efectivamente, pues 

era la segunda en importancia, la primera tenemos el precio, estaba la experiencia, entonces 

nos parece que visualizándolo de esta forma pues cumplimos con la necesidad de que sea una 

empresa que tenga, pues, amplia experiencia en el mercado, que tenga el conocimiento y por 

eso lo fundamentamos de esta forma, dándole puntos adicionales en el sistema de valoración. 
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La señora Evelyn Blanco Montero expresa: 

Hay otro punto importante que también lo vamos a ver más adelante, que también aquí 

tenemos una porción de los productos de la institución, con ese 3.79% que es la lotería 

electrónica dentro del 3%, más bien se visualiza el total de los productos que conforman 

nuestro portafolio. 
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La señora Evelyn Blanco Montero presenta: 

Ahora aquí era donde queríamos llegar, dentro de la propuesta que tenemos de trade 

marketing hoy la lotería electrónica son los únicos productos que se comercializan por medio 

de la empresa IGT, dentro de trade marketing vamos a tener el portafolio completo, vamos a 

estar comercializando la nacional y la popular, que sabemos que hoy prácticamente 

representa el 71% del pastel de la institución y en este momento pues ese 3.79% que tenemos 

con IGT es de una porción del 29% del portafolio, entonces vemos que ese 3%, más bien se 

hace más atractivo para la empresa de trade marketing. 
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La señora Evelyn Blanco Montero señala: 

Ahora cuales son otros efectos importantes que visualizamos y que vemos diferentes al 

contrato que tenemos hoy en lotería electrónica versus lo que estamos proponiendo en trade 

marketing bueno, tenemos un aspecto importantísimo, que establecimos un tope del 3%, para 

qué pusimos ese tope, porque a partir del sistema de valoración en donde tenemos que la 

primera línea va a ser el precio, ahí vamos a lograr que dentro de las ofertas que hagan los 

oferentes y que ahora van a visualizar una serie de escenarios que traemos para que los 

señores directores conozcan, nosotros pusimos un tope del 3%, pero puede ser que las 

empresas oferten un 2.75%, un 2.50%, incluso podrían llegar a ofertar un 2%. ¿Y quién sale 

ganando ahí? La institución y ese es el sistema de valoración que también ahorita lo vamos 

a explicar, donde ustedes pueden visualizar que si el techo es el 3 algunos de los oferentes o 

varios oferentes puedan aplicar disminuir y obtener un mayor margen en la categoría de 

precio, entonces ofertarían un precio menor para alcanzar un mayor puntaje y eso les daría la 

posibilidad de ganar la licitación. 

  

Entonces aquí tenemos que este techo se establece para que entonces entre más bajo pongan 

ellos ese precio mayor va a ser la rentabilidad para la Junta.  

 

Luego tenemos que, dentro de este esquema de rentabilidad, pues ellos tienen que hacer la 

inversión en los dispositivos, hemos hablado que hoy tenemos terminales un poco más 

robustas, estamos apuntando a terminales más accesibles, de menor costo y pues que también 

ellos van a tener que hacer esas inversiones y por supuesto, que cuando valoramos que 

estamos haciendo un concurso, un proceso de licitación para que participen empresas 

nacionales e internacionales, también tenemos que considerar que puede venir una empresa 

internacional a tener que establecer una operación de cero. ¿Qué quiere decir eso? Que vaya 
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a tener que alquilar locales, que vaya a tener que hacer inversiones, que vaya a tener que 

incurrir en adquisición de vehículos y una serie de gastos que, pues también fueron 

considerados a partir de los análisis que se hicieron de los estados financieros, que tenemos 

de la empresa IGT. 

 

 

 
 

La señora Evelyn Blanco Montero expone: 

Ahora entramos al proyecto Centauro desde la perspectiva de trade marketing y aquí esto va 

a parecer repetitivo, pero bueno fue parte de los datos que estábamos viendo también el día 

lunes y que los revisamos nuevamente en la Comisión de ventas, donde aquí tenemos los 

escenarios y se puede visualizar que la proyección económica del primer año estamos 

considerando productos, la nacional, la popular, los nuevos tiempos, lotto y 3 monazos que 

son el portafolio completo de los productos, en este caso, como dijimos, la rentabilidad o el 

porcentaje, perdón que le estamos dando al proveedor como porcentaje máximo, ese tope 

estamos asumiendo que sea un 3% y una comisión para los puntos de venta del 6.5 porque 

hoy con IGT tenemos una comisión del 6 para el punto de venta, pero tenemos que 

aumentarla porque también de esta Comisión va a salir el aporte que va a hacer cada vendedor 

al fondo Mutual. 

 

Entonces aquí podemos observar que, desde la perspectiva de trade marketing tenemos una 

rentabilidad del 11.95, por lo menos para este primer año de operación. 
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La señora Evelyn Blanco Montero presenta: 

Con la parte plataforma que también es otra línea dentro del cartel, efectivamente, nosotros 

tenemos un solo cartel con dos líneas y cada una de esas líneas tiene su propio pliego de 

condiciones, de especificaciones técnicas y de sistema de valoración, o sea, vamos a evaluar 

la línea de trade marketing con un sistema de valoración y la línea de plataforma con otro 

sistema de valoración. Entonces en este caso para la parte de plataforma tenemos establecido 

que la Comisión o el precio máximo que estamos estableciendo puede ser de un 8% en el 

caso de esta línea del proyecto, pues tenemos que esta plataforma podría llegar a generar una 

rentabilidad promedio del 17.66%. 
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La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

Ahora aquí vamos a presentar los escenarios que precisamente se solicitaron ayer en la 

Comisión de Ventas, se están trabajando o se trabajaron más bien escenarios donde tenemos 

los 8 años del proyecto y estamos haciendo el análisis con el 3% de comisión, o sea teniendo 

el tope del 3%, con este tope del 3% estamos determinando que en este caso se puede apreciar 

que con los 3 años y un 3% la recuperación de la inversión podría darse en el tercer año. 

¿Pero qué sucede aquí? Que la ponderación más importante dentro del sistema de evaluación 

está en el precio. Entonces, si una empresa oferta el 3% y ponemos un plazo menor, no va a 

lograr ganar la licitación en razón de que no va a poder ofertar en la categoría de precio, 

porque él estaría ofreciendo el 3%, o sea, tendría en el sistema de valoración en el punto de 

precio un 0%. Entonces aquí vemos que, con un plazo muy corto, pues no podría participar 

o más bien quedaría fuera prácticamente porque no estaría ofertando al sistema de valoración 

en precio.  

 

Ahora vamos a hacer un análisis de cada uno de los años y con diferentes comisiones le voy 

a dar el pase a Osvaldo para que proceda con esta parte. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar expone: 

Bueno, en esta diapositiva que estamos viendo actualmente podemos ver una proyección de 

cuando se espera un retorno de la inversión a una empresa que tiene un contrato, en este caso, 

este escenario de un período de 8 años, con una inversión que se calculó en 1.715 millones 

en los 3.500 dispositivos que se proyectan para el proyecto del trade marketing y con la 

comisión máxima, como explicó doña Evelyn, del 3%. 
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El señor Luis Andrés Vargas Garro consulta: 

¿Cuántos puntos de venta tenemos en este escenario? 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar explica: 

En el año uno estamos proyectando que se cierra con 2.500 puntos de venta porque durante 

el primer año, de inicio tienen que empezar con 800 y en el transcurso de año cada 3 meses, 

ellos tienen que tener unas metas de ir ingresando nuevos puntos. Entonces, al final del año 

uno ya tiene que haber 2.500 puntos en el año, en el año tres se proyecta como meta que 

tienen que aumentar 500 puntos al menos cada año para cerrar el año 3 con 3.500. La 

inversión la estamos calculando, con un costo de los dispositivos a 700 dólares que es un 

costo que estamos realmente tirándolo bastante elevado para que sean dispositivos que no 

son ni tan costosos como los dispositivos que invirtió IGT en su momento, pero tampoco son 

dispositivos en el menor precio que hay en el mercado, para tener ahí un colchón en la 

proyección que estamos realizando y bueno, como pueden ver los ingresos también los 

estamos calculando al 3%, tomando en cuenta que es el techo máximo y que nosotros en la 

licitación esperaríamos que las empresas oferten porcentajes menores al 3% para poder 

competir y poder ganar la licitación, como ha pasado en otras licitaciones, inclusive en la 

licitación con IGT, que IGT ofertó parte de la estrategia para que ellos ganaran la licitación 

actual fue haber ofertado un precio de 2.79 de comisión que tenemos actualmente. 

 

Luego se calcularon gastos de operación que podemos ver aquí el detalle más o menos los 

gastos de operación que se están contemplando arrendamiento local por 121 millones 

anuales, los gastos de trade marketing por 458 millones que estos son, por ejemplo, los gastos 

de trade marketing que tuvo IGT en el 2020, un costo de una planilla de 540 millones de 

colones anuales que es una planilla que, si la comparamos con lo que tiene actualmente IGT 

si está reducida porque ellos van a tener una operación reducida con respecto a lo que presenta 

actualmente, que ellos tienen una operación de toda la lotería electrónica, pago de premios, 

la parte de la publicidad, tener que hacer campañas, diseñar campañas, la parte de los 

productos y tener que hacer propuestas de promociones y de productos y de desarrollos e 

innovación que en este caso trade marketing no lo va a tener, trade Marketing viene con la 

apertura de puntos de venta y con todas las gestiones de trade marketing que en sí conlleva y 

después se calculan otros gastos en 400 millones para un total anual de aproximadamente 

1.500 millones, es una proyección de gastos. 

 

Luego podemos ver en el cuadro que se calcula una utilidad antes de impuesto, el impuesto 

de la renta del 30%, que es lo que actualmente paga IGT en su operación y llegamos a una 

utilidad neta, y podemos ver que, en este escenario de 8 años, con una comisión del 3% de la 

empresa ofertante, podría ir recuperando su inversión en el tercer año, porque ahí podemos 

ver que ya tienen un acumulado de una utilidad neta de 1.922 millones, quiere decir que 

durante el tercer año ellos van a lograr recuperar esa inversión de dispositivos. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro añade: 

Defendiendo un poco la tesis que estás teniendo, los gastos de operación deberían de moverse 

en el año 2 y en el año 3 al menos, porque, según dice el contrato, tienes un incremento de 

500 puntos de venta, más equipos, no sé cuánto más, entonces deberían de moverse, pero eso 
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digamos que apoya lo que estás explicando ahorita, o sea, durarías más recuperando la 

inversión. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar amplia: 

La proyección que se hizo de gastos, pues realmente se estaba utilizando los estados 

financieros también de IGT, IGT tiene ya una cantidad de puntos de venta importantes, que 

es lo que estamos considerando a los estados financieros entonces posiblemente más bien en 

los primeros años puede ser que esos gastos de operación sean menores a los que estamos 

proyectando aquí, porque aquí lo que estamos haciendo es como promediando los para los 8 

años. ¿Entonces, qué quiere decir eso? Que en el año 1 y en el año 2, en el año 3, los gastos 

tal vez pueden ser inclusive inferiores a los que estamos proyectando acá, nosotros en todas 

las proyecciones lo que tratamos de hacer es más bien tirar los números un poquito más arriba 

para saber que, aunque los datos están inflados, los números dan una rentabilidad a la empresa 

e inclusive a la institución, entonces por ahí es donde va el análisis, pero en realidad tiene 

usted razón don Luis, los gastos del primer año en la realidad, cuando lo veamos, cuando se 

refleje no van a ser los mismos en el año 1 que en los otros años, pero sin embargo, sí tenemos 

que tener en cuenta que el primer año va a ser el año donde va a haber una mayor gestión de 

apertura de puntos, de una mayor gestión de apertura de contratos que tal vez en los otros 

años es más de mantenimiento, entonces cada año tiene su cosita. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro agrega: 

Año 2 y año 3 dice el cartel que aumentan 500 puntos por obligatoria como mínimo, como 

obligación del cliente, entonces está bien adelante. 

 

La señora Carolina Peña Morales consulta: 

Yo tengo una consulta, bajo esa línea entonces el año 2 y el año 3 y a partir de ahí debería 

aumentar porque hay más puntos de venta, entonces esos gastos de operación se mueven y 

quería preguntarte ¿cuántos puntos fijos o cuántos puntos tiene IGT acá? 

 

La señora Evelyn Blanco Montero aclara: 

1800. 

 

La señora Carolina Peña Morales añade: 

Entonces tiene 1800, estos son gastos de puntos de 1800. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar concuerda: 

Exactamente. 

 

La señora Carolina Peña Morales indica: 

Ok, ¿cuándo la nueva empresa que se vaya a contratar tiene que llegar a 3.500? 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar expone: 

Tiene que llegar a 3.500 e inicialmente tienen que empezar con 800 puntos para garantizar el 

80% de la venta que genera actualmente, es decir, nosotros le vamos a dar la lista de los 800 

puntos principales que hay actualmente para que ellos vayan con eso, se inicie. 

 

La señora Carolina Peña Morales señala: 
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Sí, pero en dos años Luis, no es en 3 años, en dos años ellos ya tienen que tener los 3500. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro expresa: 

En dos años después del primero, o sea en el año 3, cierran con 3500, porque en el año dos 

aumenta 500, dice el cartel, y el año 3 tiene la obligación de aumentar 500. Entonces, al cerrar 

el tercer año, tiene la obligación del proveedor de tener 3500 puntos de venta activos y 

funcionando. 

 

La señora Carolina Peña Morales acota: 

Sí, entonces esos son estimaciones con 1800. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar concuerda: 

Exactamente. 

 
 

El señor Arturo Ortiz Sanchez comenta: 

Sí entendí bien esos 1.520 millones de gastos de operación están prorrateados en los 8 años 

porque en realidad el primer año no va a gastar 1.520 millones porque apenas van a tener 800 

puntos, entonces el primer año no van a gastar 1.500 millones y si eso fuera así como yo 

estoy pensando, entonces no van a recuperarse hasta el quinto año, se van a recuperar menos 

años porque el año 1 no gastaron 1.500 millones, porque en realidad, hacerlo como lo 

hicieron, de prorratear los 8 años en 1.520 millones, a mí me causa más bien confusión porque 

el primer año no va a gastar 1.500 millones, apenas va a tener 800 puntos y el segundo año 

aumentará apenas. 
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La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

No, no señor, es que el inicio de operaciones ellos arrancan con 800 puntos, 3 meses después 

tienen que llegar a 500, 6 meses después tienen otros 1000, o sea ya en 6 meses de inicio de 

operación después de iniciadas las operaciones ya llegan a 1.800 puntos, o sea ellos tienen 

que ir creciendo en ese primer año, en cada trimestre 500 puntos de venta, ellos tienen que 

cerrar el primer año en los 2.500, no en 1800 puntos de venta. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar añade: 

Sí, digamos, el primer año se podría ver como el año más duro en operación para ellos, en el 

sentido de apertura y firma de contratos, que eso podría hacer que los gastos de operación 

sean elevados, inclusive toda la operación de apertura de una operación en el país puede ser 

que esos gastos de operación en el primer año sean elevados. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero agrega: 

Sí, pero tal vez para atender la observación de don Arturo, Osvaldo, es que don Arturo estaba 

entendiendo que en el primer año solo nos quedábamos con 800 puntos, no, el primer año 

don Arturo tenemos que llegar a 2.500 puntos de venta. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez indica: 

Sí, correcto, esa era mi confusión porque me pareció entenderle a Osvaldo, que el primer año 

ellos arrancan con 800 pero ya me aclaraste. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

Si, es el inicio de operación, cuando nosotros arrancamos la operación, o sea en el momento 

que vamos a gestionar la primera compra, la primera compra que se reporten los sistemas 

tenemos que tener 800 puntos de venta que nos garantizan el 80% de la venta, porque 

nosotros vamos a trasladar literalmente los 800 Puntos Max que más venden, pero ellos 

trimestralmente tienen que ir creciendo en 500 puntos, entonces iniciamos con 800 en 3 

meses 500, otros 3 meses llevamos 6 meses, llegamos a 1000, otros 3 meses llegamos a 1.500 

hasta llegar a los 2.500, que es el cierre del primer año. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez acota: 

Correcto, gracias. 

 

La señora Carolina Peña Morales pregunta: 

Yo tengo otra pregunta porque ahí los ingresos por la Comisión están basados en lo que hoy 

tiene IGT, pero aquí van a estar todos los productos, cierto, todos los de la Junta, entonces 

tiene que subir esos ingresos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

Es que eso fue precisamente doña Carolina, más bien le agradezco la observación, es que el 

lunes, no sé si recuerda que quedamos en la duda, de que con el 3,79 podría ser que no 

alcanzará la operación, porque no era suficiente, pero es que hay que tomar en cuenta que 

nosotros estamos pasando de un 3,79, que hoy tiene IGT para toda la operación que ellos 

tienen y nosotros estamos poniendo un techo del 3%, pero por eso ahora hacía la observación 

doña Carolina, que usted ya lo capto, que es todos los productos, o sea dentro del 3,79 de 
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IGT solo tenemos esta porción del pastel, solo ese 29% bueno y dentro del 3% ellos van a 

tener una comisión del 3% por todos los productos, por eso fue que ahí el día de ayer, con 

las observaciones y los escenarios que nos pidió don Luís, por eso es que ahora ustedes van 

a ver que ya no viene solo el escenario del 3%, sino que ahora Osvaldo hizo escenarios con 

el 2.75 del 2.50 y llegar incluso a un 2. ¿Por qué? Porque en lugar de ver que es menos 

atractivo un 3.79 que un 3, más bien es mucho más atractivo porque le estamos dando los 

dos productos principales de la institución a trade marketing.  

 

Vamos a lograr vender en puntos fijos, nacional y popular, que son los productos que están 

más posicionados en el mercado, por eso es que hicimos los escenarios como nos lo pidieron 

ayer, para que ustedes vean cuáles son esos niveles de rentabilidad que la institución puede 

llegar a alcanzar y que esa es la brecha, precisamente doña Carolina, para que entonces 

nosotros le poníamos el 3% en el tope, pero ahí es donde cada empresa tiene que jugar con 

sus números, tiene que venir y decir, ok sí yo quiero ganar esta licitación tengo que ofrecer 

el menor porcentaje posible y dígame, ¿quién es el que gana? La Junta, porque entre menor 

porcentaje planteen ellos, mayor van a ser las ganancias para nosotros, por eso es que ahora 

les trajimos esos escenarios para que ustedes lo puedan visualizar, pero yo creo que me 

adelante mucho, más bien disculpen. 

 

La señora Carolina Peña Morales añade: 

Entonces ahí la recuperación de la inversión es en menor tiempo porque voy a tener más 

ingresos porque este modelo está basado en IGT, pero al tener más productos la recuperación 

la voy a tener muchísimo antes. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

Exacto, porque los números que nosotros tenemos, y es que lo que quisimos fue, digamos 

tomar datos, digamos de una operación ya establecida en Costa Rica, porque nos parecía que 

era lo más correcto. Entonces nos fuimos a los estados financieros de ¿cuánto es lo que hoy 

le cuesta a IGT un alquiler?, ¿cuánto le cuesta el trade marketing?, ¿cuánto le cuesta la 

planilla?, como para tener un parámetro y poder traerles a ustedes números, pero 

efectivamente esa operación de IGT corre sobre lotería electrónica, aquí vamos a ofrecer 

todos los productos del portafolio. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro comenta: 

Sí, yo más bien me voy a disculpar porque ayer solicitamos y probablemente, si el modelo 

de costos se ajustaba mucho a lo que tenía IGT ahorita, pero el modelo de ingreso debería 

variar, por ejemplo, ayer doña Carolina discutíamos un poco que queríamos ver los miles de 

millones también en términos nominales, no solo porcentuales, o sea, no hablar del 3 del 

2.75, porque es diferente, exactamente un 3% de 3 productos electrónicos, que un 3% de todo 

el portafolio de productos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero acota: 

Exacto. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro amplia: 

Completamente, pero resulta que yo te iba a decir, no es que en el ingreso están metidos todo 

el portafolio de productos y lo que acaba de decir, doña Evelyn es que no, que los ingresos 



21 

 

 
   

 

 

 

están en base al modelo de IGT y que solo tienen otra vez solamente 3 productos electrónicos, 

o en el ingreso de este cuadro está considerado todo el portafolio de productos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero expresa: 

Ah, no, aquí está considerado todo el portafolio en estos ingresos de la comisión, digamos 

para los números, o sea, lo que quise explicar con esto don Luis y doña Carolina, no sé si los 

confundí, más bien es que para los datos de gastos para poderles traer, digamos ¿cuánto es el 

impuesto que está pagando IGT?, ¿cuánto es el alquiler?, estamos tomando los datos de los 

estados financieros de IGT, pero las proyecciones que estamos haciendo aquí, las inversiones 

y todo es basado en esta proyección de ventas que nosotros tenemos donde ya están todos los 

productos. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar explica: 

Es importante aclarar, que está todo el portafolio de productos, pero Lotería Nacional y la 

Lotería popular es un proceso de transformación digital que vamos a empezar a vivir 

conforme van pasando los años, en el primer año el trade marketing lo que va a tener es un 

porcentaje de las ventas de la Lotería Nacional que se vendan digitalmente por medio de los 

dispositivos móviles, lo que se venda físicamente como lo que tenemos actualmente con los 

vendedores de lotería trade marketing ahí no entra, pero eso fue un proceso de transformación 

que año con año se va a ir trasladando más porcentaje al modelo de negocio que estamos 

apostando nosotros con trade marketing y también es importante aclarar que las ventas de 

Lotería Nacional y popular y loterías electrónicas que se realicen por la web trade marketing 

no entra ahí, esa comisión no entra ahí, entra a la Comisión de la plataforma, entonces para 

que tengamos claro en ese sentido que no es que trade marketing va a comisionar sobre el 

total de los productos y de las ventas, que lo principal, que es lo que tienen los vendedores 

actualmente, que es un 12% de descuento sobre venta, va a ir migrando, posiblemente con el 

transcurso de los años, pero inicialmente se mantiene como lo tenemos actualmente. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

Sí, eso quiere decir y para los señores directores, hoy nosotros tenemos 1.800 Puntos Max, 

pero resulta que esos 1.800 Puntos Max, hoy solo comercializamos lotto, 3 monazos y nuevos 

tiempos, esto que lleva el proyecto de trade marketing en la parte de Centauro es que en esos 

mismos Puntos Max también vamos a poder vender en puestos fijos, nacional y popular, 

aparte de lo que ya vamos a tener en la otra línea del cartel lo que es plataforma tecnológica, 

lo que yo cliente voy a comprar de forma directa en la web y por eso ahí va a haber otro 

porcentaje de ganancia, entonces esto es lo que yo voy a ir a un punto de venta, a un Punto 

Max y voy a ir a adquirir o si se lo compro a un vendedor que ellos van a andar con sus 

dispositivos, esto es lo que está dentro de este porcentaje, no sé si ya ahí si nos captaron. 

 

La señora Carolina Peña Morales señala: 

Sí, porque ahí lo dice en la página 15, que los oferentes deben considerar únicamente las 

ventas que se registren por medio de los dispositivos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero acota: 

Exactamente. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar añade: 
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Es darles herramientas adicionales a los vendedores, porque un vendedor actualmente tienes 

100 enteros, puede ser que ya haya vendido, por decirte un ejemplo, el 22 y llega un 

consumidor nuevo, le dice, tienes un entero del 22, no ya no lo tengo, pero ahora además de 

su materia física va a poder tener la posibilidad de ofrecerle digitalmente por medio de un 

dispositivo móvil más lotería, entonces puedes seguir vendiendo números que ya no tiene. 

 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro expresa: 

Yo estoy claro, solo para agregar valor, digamos, también a los señores directores en esos 

términos y Carolina lo conoces muy bien digamos que esta parte de la línea 1 del cartel, que 

es el de trade comisiona igual que Comisiona los servicios financieros de tarjeta de crédito, 

que pasan por un POS, o sea, todo lo que pasa por los dispositivos de venta es la Comisión 

del 3%.  

Por el otro lado, en la línea 2 está toda la transaccionalidad que está a nivel web en la 

plataforma, entonces ahí, cuando se hacen transferencias o cuando no sé qué, ahí te cobran 

dos dólares, eso es lo que genera ese otro negocio, entonces ahí es donde separamos las aguas 

y decimos ok, todo lo que comisiona o transacciona a través de los dispositivos en la línea 1 

del cartel en trade comisiona lo que oferten los proveedores y lo otro es lo que pasa en la 

transaccionalidad de la web. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

Ese es el mejor ejemplo, don Luis gracias, porque eso ya les explicó a ustedes un poquito, y 

qué tal vez esa fue la confusión que tuvimos el lunes, más bien muchas gracias porque, 

efectivamente, era un solo cartel, pero cada uno con sus pliegos de condiciones, y uno es lo 

que vemos en la parte física fija en los puntos y otro es lo que yo como cliente desde la 

comodidad de mi casa, voy a poder comprar, sin tener que ir a un punto de venta, pero más 

bien muchísimas gracias don Luis, no sé si continuamos aquí o si tienen alguna otra 

observación para ir avanzando. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar expone: 

Lo importante es que toda esta mezcla de modelos que estamos haciendo, trade marketing, 

plataforma y lo que tenemos actualmente, lo que va a hacer es que vamos a tener un producto 

que va a estar más cercano, más accesibles, inclusive esperamos que los temas de 

sobreprecio, especulación y todo se vaya solucionando con esto, porque las personas van a 

tener muchas posibilidades para comprar su lotería y más rentabilidad para la institución 

porque los modelos son más rentables. 
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La señora Evelyn Blanco Montero presenta: 

Y ahora vamos a caer en otro de los puntos, ya vimos el tema de lo que queríamos ver, el 

análisis en cuanto a plazos, entonces quedamos en que la idea era establecer un plazo mayor 

precisamente para que entonces ellos, con plazo mayor, pudiesen ofertar un porcentaje menor 

y quien salga ganando más bien va a ser la institución, porque va a generar más recursos para 

las organizaciones sociales.  

 

Ahora entramos al otro tema que es la otra variable que viene completamente relacionada 

con el plazo, que es el precio, el precio que va a hacer el porcentaje que estamos poniéndole, 

un tope del 3%. ¿Entonces, qué sucede aquí? Aquí se hizo el análisis precisamente en función 

de lo de ayer, nosotros pusimos un tope del 3%, pero se hicieron los análisis de eventuales 

comisiones que vaya a ofertar en el sistema de valoración las empresas y pusimos por ejemplo 

un 2.75, un 2.51 y un 2%, aquí ustedes pueden apreciar que en el plazo de los 8 años todas 

las comisiones, incluso el que venga y nos oferte un 2%, va a alcanzar una rentabilidad del 

5%.  

 

Vean que con un 2% alcanzamos ese nivel de rentabilidad, entonces aquí el tema es que el 

establecer el 3%, lo que le va a permitir a la institución es que ellos puedan ofertar menores 

porcentajes, porque si vamos bajando los años y vamos bajando los porcentajes que ellos nos 

oferten, van a ser mínimos los ajustes, por ejemplo, si nosotros lo bajamos, voy a poner un 

ejemplo, a un 2.50, ahorita vamos a ver qué entonces el margen para ellos bajar, si le bajamos 

el plazo, por ejemplo a 6 años va a ser un 2.4 o un 2.3, o un 2.25, por ejemplo, por eso fue 
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que nosotros lo dejamos abierto de esta forma, y también procurando que más empresas se 

motivaran y pudieran participar y ya está en cada una de las empresas esos análisis que hagan 

y que ellos más bien vengan atrayendo más hacia abajo esa comisión y ganemos como 

institución, entonces voy a dejar a Osvaldo para que les analice está parte del escenario. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar amplia: 

Aquí podemos ver que en este escenario se están contemplando igual 8 años de contrato, y 

esos 8 años de contrato con los diferentes porcentajes de comisión que estamos presentando 

en estos escenarios dan estos porcentajes de rentabilidad. Ayer, don Luis nos preguntaba, y 

esos porcentajes son buenos o como los podemos comparar, bueno, les voy a decir cuál es el 

porcentaje de rentabilidad que tuvo la institución el año anterior, por ejemplo, digamos en 

todas las ventas de nuestros productos que fue un 14,9% la Junta generó un 14,9% de 

rentabilidad en utilidad neta con respecto a los ingresos.  

 

Entonces, cuando nosotros vemos esta comparativa, nosotros podríamos decir que son 

excelentes porcentajes de rentabilidad que podrían tener las empresas en esta parte trade 

marketing inclusive hasta con una comisión de un 2,5%, siempre y cuando sea un contrato 

de 8 años que es este escenario que estamos viendo, cuando ya nos vamos a una comisión de 

un 2%, ya sabemos que ya es un porcentaje de rentabilidad que no se ve tan atractivo, verdad 

como para que una empresa quiera tomar el riesgo de participar, tomar un contrato y bueno, 

como pueden ver entonces, hay prácticamente 3 escenarios que están por encima de la 

rentabilidad que genera una institución en el año anterior. 
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El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar explica: 

Y en este otro escenario 2 estamos bajando el contrato a 6 años para ver qué es lo que pasa 

con esos porcentajes de rentabilidad, podemos ver que la rentabilidad en los escenarios de 

comisión baja en todos los casos, inclusive en el escenario de la Comisión del 2%, ya da 

perdida con un contrato de 6 años, pero podemos ver que sigue habiendo dos contratos con 

una comisión de un 3 y un 2.5% que siguen teniendo porcentaje de rentabilidad que podrían 

estar superior a lo que genera la institución, anualmente si tomamos el ejemplo del 2020 y 

que con una comisión de un 2,5% ya podríamos ver que si genera una rentabilidad que ya es 

menor a lo que genera normalmente en promedio en la institución. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero expresa: 

Aquí hay un aspecto importantísimo, cuando vemos este escenario de 6 años con una 

comisión del 3%, ¿qué sucede? que yo como empresa si me mantengo en el 3%, tengo cero 

en el sistema de valoración del precio, entonces lo que voy a tener que hacer es bajar esa 

comisión a un 2.75, como hemos hablado, incluso ahí van a ser hasta milésimas, 2.8 o 2.75 

o 2.6 y vamos viendo cómo se van viendo afectada la rentabilidad de ellos, por eso es que es 

importante que el análisis tan rico qué se hizo de donde se está visualizando este 3% que es 

el techo, o sea el que ofrece 3 queda en cero en el sistema de valoración, por eso fue 

importante que se dieran estos otros escenarios. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar señala: 

A manera de conclusión, podríamos decir que a mayor plazo del contrato las empresas van a 

tener la posibilidad de poder ofertar mejores porcentajes de comisión y que sus negocios 

sigan siendo rentables. 
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La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

Y quedando prácticamente con esa rentabilidad del 15.49, quedarían fuera de la contratación, 

porque no estarían ofertando por precio, ese es el aspecto relevante, tal vez de este análisis. 

 

El señor Osvaldo Samuel Soto Salazar presenta: 

El mayor peso que le puede dar en una estrategia para poder optar a ganar esta licitación es 

el precio y para poder tener un margen de ellos poder licitar, ofertar menores comisiones, 

entre menos años es menos flexible podría hacer lo que ellos pueden ofertarnos y menos 

margen que nos dejan a nosotros. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

Sí, y bueno, esa era, digamos lo que es la parte numérica de los escenarios, bueno que vimos 

ayer en la Comisión de Ventas, no sé don Luis o los señores directores, si eso era parte del 

ejercicio que consideramos que era lo importante visualizar hoy.  

 

 

 
 

La señora Evelyn Blanco Montero señala: 

Como para ir terminando ya con esta parte, nada más comentarles que como dentro de 

consideración es verdad que tuvimos con este cartel, bueno que hay una plataforma 

tecnológica que va a estar hecha a la medida de la institución dónde vamos a tener módulos 

específicos para la venta, recordar que con esto tienen que darse las dos contrataciones, no 

podemos venir y decir, bueno, sacamos el cartel, adjudicamos trade marketing y nos 

quedamos sin la plataforma, no, tienen que darse simultáneas y esta es una de las 
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consideraciones. ¿Por qué? Porque dentro de plataforma tecnológica es donde vamos a 

desarrollar los módulos para que corran en los dispositivos que tenemos en trade marketing, 

por eso la importancia de los procesos.  

 

Adicionalmente tenemos que bueno, como un tema de georreferenciación y lo que va a ser 

el inicio de las operaciones sabemos que aunque venga una empresa internacional, vamos a 

darle un insumo importantísimo para el inicio de sus operaciones y es prácticamente la base 

de datos de los Puntos Max que hoy tenemos, que ya hemos hablado, pues qué le vamos a 

dar prácticamente el 80% de lo que hoy tiene lotería electrónica y que esos puntos van a ser 

súper atractivos para la comercialización de la Lotería Nacional y popular que hoy no la 

tienen.  

 

Otro aspecto importante, bueno, fue que dentro de la documentación que buscamos no 

teníamos ningún documento donde se hablará de que esté 3.79 hoy no fuese rentable para 

para IGT y pues más que todo, eso sí lo habíamos escuchado a la hora de cuando se presentó 

el proceso de adjudicación en la Contraloría, uno de los que participó en el proceso que era 

INTRALOT, pues había presentado un recurso de que más bien como que declaraba que el 

precio que estaba ofertando IGT que era ruinoso en su momento, IGT hizo todas las 

valoraciones, demostró ante la Contraloría que no era cierto y pues eso era el único 

antecedente que encontramos. 

 

El otro tema que aquí tenemos es bueno, más o menos hacer el comparativo de los costos de 

las terminales que Osvaldo les comento ahora, cuando iniciamos operaciones en Costa Rica, 

con lotería electrónica, la terminal que se denomina IMAGE en ese momento, pues lo validé 

con don Ronald, estaba en un costo aproximado a los 1.000, 1.200, 1.100 dólares, en este 

momento los dispositivos que son de menor costo a modo de ejemplo, hoy una tablet que es 

la que prácticamente nos están ofertando para el proceso de adquisición de equipos aquí en 

la institución nos comentó don Ronald que están saliendo como en 683 dólares, incluso con 

un año de datos y 10 megas, entonces podemos ver que es prácticamente la mitad del costo 

en los dispositivos y por eso vemos que pues a este porcentaje del 3%, con todas las 

valoraciones que acabamos de explicar, pues puede ser bastante atractivo y que más bien le 

permita a los potenciales interesados ofrecer más bien porcentajes inferiores y más bien que 

la rentabilidad de la institución sea mayor.  

 

Y otra consideración que quería hacer, es que también visualicé que había alguna inquietud 

en unos temas de temas estratégicos, si estos dispositivos y este proyecto que estamos 

llevando ahorita, pues incorpora las personas con algún grado de discapacidad; y quería 

confirmarles que efectivamente una de las reuniones que también sostuvimos para los 

estudios técnicos fue con la lotería de España, la Once de España, que es la que 

específicamente tiene dentro de su sector todas las personas que tienen algún grado de 

discapacidad, vendedores con discapacidad y precisamente, incorporamos dentro de las 

especificaciones de los dispositivos condiciones como nos decían ellos, tal vez el grado de 

discapacidad más recurrente o que los afecta más en la venta, es el visual, entonces que 

tuvieran sonido, que cuando sale un premio que vaya como dictando cuando va digitando, 

entonces si son valoraciones, que en este cartel si están incorporadas, entonces eso sería, no 

sé si hay alguna otra observación, si quieren que nos devolvamos a algún punto. 
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Sí, aclarar que tal vez nos enfocamos en los temas que habían quedado como pendientes, de 

la sesión anterior, pero estamos en total disposición de atender cualquier otra consulta que 

tengan los señores directores o si necesitan que revisemos nuevamente algún otro punto y 

quedamos a la orden. 

 

La señora Carolina Peña Morales comenta: 

Yo tengo algunas observaciones, me gustó mucho el cuadrito de experiencia, eso aclara todo, 

porque entonces entre más años de experiencia le voy a dar más puntaje. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

Así es, es que con la preocupación que usted tenía el lunes que era totalmente válida, o sea 

cómo íbamos a decir que, con 3 años de experiencia, era que, como admisibilidad, o sea, no 

puede entrar una empresa que no tenga al menos 3 años de experiencia y en el sistema de 

valoración por eso puntuamos hasta 8 años y si usted tiene 8 o más años va a alcanzar los 30 

puntos, que son la segunda categoría dentro del sistema de valoración. 

 

La señora Carolina Peña Morales añade: 

Entonces, esa tablita me gustó mucho y también diría que podemos ponerla en el cartel de la 

plataforma, porque también ahí estábamos pidiendo 3 años, pero ahorita hablamos del de 

plataforma, pero entonces entre más años más puntaje, perfecto y entre menos sea la 

Comisión que ellos exponga, más puntaje también, eso está perfecto. Me queda la duda que 

no vi en el cartel temas de reportería, Evelyn pedirle reportería ahí, muy importante de los 

puntos de venta, no lo vi tan específico como si está en la plataforma, tampoco vi punto de 

salida que nos protejan como institución, es decir, si tenemos algún problema con el 

proveedor, incumplimientos, ahí vi de multas, y todo, pero qué pasa sí por A o por B no nos 

funciona en menos de los 8 años, que pasa por B si no nos dan el equipo, los tiempos, la 

atención del Call Center, o sea, hay que establecer, no sé si Marcela también nos pueda 

ayudar, algunas cláusulas de que nosotros como Junta podamos decir hasta aquí llegamos sin 

sanciones para la Junta, no vi como cláusula de salida; y pregunta, el Call Center obviamente, 

pueden participar empresas en conjunto, el consorcio creo que era lo que decía la palabra 

perdón si no conozco términos de abogados en conjunto, pero quería saber si el Call Center 

sería el mismo, o sea, ¿cómo se trabaja esa figura del Call Center? 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

El Call Center lo tenemos en la parte de la plataforma, digamos que, para explicarles, lo que 

le iba a decir lo del Call Center y la reportería es que me quedé con la inquietud que usted 

dice ahora que no veía la reportería en el cartel de trade marketing, es que recordemos que el 

módulo de ventas me lo va a dar la plataforma para instalarlo en la terminal. Entonces trade 

marketing no me tiene que desarrollar absolutamente nada doña Carolina, ellos reciben por 

eso le decimos la importancia aquí y por eso el tema es que el cartel tiene que darse en las 

dos líneas y me corrijo porque digo carteles y es un solo cartel con dos líneas. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro expresa: 

Trade casi que es solo hardware, el software está todo del otro lado. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 
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Exacto, todo está del otro lado, por eso el tema es que en Call Center digamos el Call Center 

va a estar en la plataforma para la atención de todo lo que tiene que ver con la web y el Call 

Center que vamos a tener en trade marketing es precisamente para la atención del servicio de 

todos los puntos de venta, por eso es que tenemos dos sistemas de valoración diferentes 

porque cuando hemos ido a la experiencia de otros países y de todo lo que hemos visto en 

estos congresos y capacitaciones vieras que nos hemos encontrado empresas ticas que nos 

dicen, no es posible, nosotros somos ticos y le damos servicios en desarrollo a un montón de 

empresas a nivel mundial, y solo en Costa Rica no estamos, por eso es que nosotros hemos 

apuntado, y de hecho, si ustedes lo ven el documento que enviamos ahora, muchos de los que 

participaron en audiencia previa fueron empresas ticas, si ustedes lo pudieron ver ahí, verdad 

que muchas son también nacionales que quieren también participar, pero si esa es la 

explicación que quería darle, que es nada de software lo va a ver trade marketing, todo está 

en la plataforma. 

 

La señora Carolina Peña Morales expone: 

Gracias, y la última pregunta es una duda que tengo en la página 12 donde habla la cantidad 

de puntos de venta, vuelvo a los 1.800 puntos que, dice el oferente debe presentar una lista 

de al menos 1.800 puntos de venta fijos activos en los últimos 6 meses. Entonces la pregunta 

es, por qué si la Junta tiene 3.500 puntos de venta ponemos que nos mande una lista de 1.800 

¿Cómo nos aseguramos que está empresa va a poder hacer frente al resto para completar los 

3.500? Le podemos pedir los 1800 pero qué podemos hacer para asegurarnos que esa empresa 

dice, si yo tengo los 1800, pero tendrá la capacidad para abarcar los 3.500 que estamos 

pidiendo y la exigencia que está en este cartel de ir incrementando de 500 en 500, entonces 

esa es una duda que tengo. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

El tema de los puntos doña Carolina, sí, efectivamente, nosotros estamos solicitando 

experiencia, pero si nos vamos también al sistema de valoración que voy a buscárselo un 

momentito para poderlo proyectar, aquí podemos ver que, digamos nosotros estamos 

estableciendo como admisibilidad 1.800 puntos de venta, pero cantidad de puntos fijos, 

vemos que si ellos ofrecen más de 3.500 va a tener 10 puntos, sí ofrece más de 4.001 a 5.000 

son 15 puntos y si es igual o más a 5.001 va a obtener 20 puntos, entonces vemos que aquí 

también eso es lo que les estamos diciendo a ellos para que ellos puedan tener un mayor 

crecimiento en la cantidad de puntos de venta. 

 

La señora Presidenta acota: 

O sea, si tiene 1.800 puntos, es cero puntos, se empieza a apuntar arriba de 3.500 en la oferta. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero concuerda: 

Exactamente, en la oferta, en el sistema de valoración. Aquí está el sistema de valoración, 

digamos el precio, por eso decíamos aquí que el precio para nosotros es fundamental, por eso 

fue que habíamos puesto ese tope del 3 para que ellos, después de todos los análisis, digan, 

si yo quiero ganar esto, tengo que poner el menor precio posible, por eso le pusimos el 40%. 

La experiencia que bueno, que ya lo vimos con doña Carolina, que es la experiencia, la 

admisibilidad 3 años para llegar a los 30, la cantidad de puntos de venta, nosotros estamos 

en 3.500 puntos de venta, pero si ellos vienen y nos dicen no, aquí hay potencial para 3.500 

y ahí vemos cómo se van a ir aumentando esos puntos para llegar a los 20 y la cantidad de 
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contratos vigentes que le dimos 10 puntos. Entonces, cómo puede observar aquí la idea es 

que ellos si nos ofrecen esa mayor cantidad, más bien van a tener un puntaje adicional, 

estamos motivando más bien que ellos lleguen a más puntos de venta. 

 

La señora Carolina Peña Morales acota: 

Sí, pero para admisibilidad son 1.800. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero añade: 

Sí señora, aquí dice el oferente debe presentar una lista de al menos 1.800 puntos de venta 

fijos, ¿porque estamos estableciendo 1.800 puntos de venta? porque nosotros en este 

momento como puntos fijos, doña Carolina, nosotros lo que tenemos son 1.800 puntos de 

venta, entonces lo que quisimos fue establecer esa cantidad, porque nosotros la experiencia 

la vamos a tener a partir de esta contratación; y dice, activos en los últimos 6 meses a los 

cuales presta el servicio de distribución de valores comerciales, aquí no quisimos cerrarlo 

porque como puede ser una empresa que venga con experiencia de loterías, puede ser que 

tenga una empresa con experiencia en otros servicios, pero si lo que quisimos aquí con 

establecer este tope de 1.800 es precisamente porque eso es lo que tenemos hoy y eso es 

solamente para la acreditación porque recordemos que estos son requisitos de admisibilidad, 

eso es con lo mínimo que ellos tienen que trabajar, como la experiencia, esto es lo mínimo 

que ellos tienen que presentar, ahora sí yo quiero demostrar que tengo mayor capacidad, Ok 

no tengo 1.800, tengo 3.500, tengo 5.000 Ok, ahí le dimos puntos adicionales. 

 

La señora Carolina Peña Morales señala: 

Perfecto, gracias Evelyn, por las respuestas. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez pregunta: 

¿Por qué establecer un mínimo de 3 años de experiencia? ¿Por qué no decir cuál es la razón 

o la explicación de esos 3 años mínimos de experiencia? ¿Porque no 5 años? y subir la 

calificación a 10 años o más, la mayor cantidad de puntos. ¿Por qué digo eso? Porque pudiera 

suceder qué 3 años mínimo permita que oferten empresas que precisamente tengan 3 años de 

experiencia, no sé si ustedes conocen el mercado de manera tal que tengan conocimiento de 

que existan empresas de muy buen nombre, que tengan apenas 3 años de estar en el mercado 

y que estén interesados en que puedan licitar esas empresas y que no se queden por fuera, 

pero si no es así, a mí me parece que deberíamos buscar la seguridad de la experiencia en 

empresas que por lo menos tengan 5 años y aumentarlo a 10, la forma en que ustedes lo 

plantearon, pero que van sumando puntos conforme más años tengan y después todas las que 

tengan más de 10 años tienen los 30 puntos asegurados. 

 

Eso nos asegura a nosotros que las empresas que van a participar son empresas de experiencia 

y de recorrido y conocidas por todos nosotros y evitamos que entren empresas que tengan 3 

años o menos de 5 como yo lo estoy planteando, nada más lo dejo ahí como una consideración 

tomando en cuenta lo que hemos hablado de que este proyecto que tenemos es la nueva Junta 

de Protección Social para el futuro, estamos apostando mucho, aquí hay mucho en juego y 

todos esos elementos hay que considerarlos muy bien. 

 

Además de lo que ya han manifestado tanto Luis como Carolina, especialmente Carolina en 

cuanto a las cláusulas de escape, que es muy importante que si vamos a mantener los 8 años 
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es muy importante que estemos cubiertos, recontra cubiertos después de la experiencia que 

tuvimos de cómo salirnos en caso de que haya un incumplimiento, lo que me lleva a mi 

segundo punto y al cuadro que presentabas ahí de que se le dé puntaje a una oferta que es en 

el papel, a mí me preocupa, primero en el chat, puse que para mí la reacción no es la mejor, 

la más feliz de que tengan 1.800 puntos porque esos 1.800 puntos se los va a la Junta o los 

800 que ustedes mencionaban, por lo menos, entonces para mí esa redacción no es la más 

clara, porque no es que ellos van a venir con 800 puntos de ellos como parecía que decía la 

cláusula, sino que la Junta les va a proporcionar para el arranque 800 puntos a los cuales ellos 

tienen que proporcionarles el hardware como dijo don Luis, y todo lo demás, entonces me 

preocupa que venga un frente y diga Ok, aquí tengo dos elementos que me pueden asegurar 

ganar esta licitación, uno es el precio, entonces voy a ofertar más barato y la otra es voy a 

ofrecerles 4.500 puntos. ¿Por qué? Porque ofrecer es muy fácil, el papel aguanta lo que le 

pongan, entonces si ustedes le dan puntaje a, simplemente ofrecer de que yo voy a poner esto 

y voy a poner el otro y ¿si después no cumplen? O sea, ya les dimos la ventaja de que con 

solo ofrecer están ganando puntos en la licitación, entonces eso me preocupa, porque ofrecer 

es muy fácil, deberíamos buscar la forma de que la puntuación sea con cosas reales, cosas 

que tienen que aportar en el acto que ellos tengan que demostrar, porque solo ofrecer que yo 

voy a dar tantos puntos de venta fijos no me parece que sea conveniente, porque cualquiera 

se puede aprovechar y decir, Ok, yo les voy a ofrecer darles 3.500 puntos de venta cada año 

y ofrecer es muy fácil, esos son mis dos observaciones ahí básicamente que en realidad me 

preocupan bastante, gracias. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

Sí, gracias don Arturo, voy a referirme, tal vez por la última, cuando nosotros nos referimos 

a que el oferente a la hora de admisibilidad, no son los 1.800 puntos de venta que nosotros 

les vamos a entregar, son los 1.800 puntos de venta que él tiene que tener su propia 

experiencia y estar comercializando X producto en X país o en Costa Rica o en otro lugar, o 

sea, él tiene que demostrar que él tiene experiencia en empresas de servicios de trade 

marketing, en cualquier lugar, entonces esos 1.800 no es que la Junta se los está dando, esos 

son los que ya cuando la empresa que gane la licitación en la parte de trade marketing 

nosotros lo que hemos venido hablando es que vamos a ahorrar costos de georreferenciación 

y ubicación, porque nosotros le vamos a decir tome aquí esta, vaya allá búsqueme y fírmeme 

estos contratos o tráigame estos contratos para firmar, pero es que es muy diferente, digamos 

ese enfoque, porque son dos cosas diferentes, uno es que él tiene que demostrar la experiencia 

en 1.800 puntos de venta, que es lo que hoy tiene Costa Rica.  

 

La señora Presidenta comenta: 

Es que yo creo que lo que Arturo se refiere es que la lista que ellos provean, como sabemos 

que son realmente 1.800 puntos o los que sean que pongan, existen, porque como él dice en 

el papel puedo poner lo que sea y pongo 4.000, pero realmente como nosotros, comprobamos 

que existen. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero acota: 

Si, nosotros estamos pidiendo la documentación. 

 

La señora Karen Viviana Gomez Granados amplia: 



32 

 

 
   

 

 

 

Ahí se indica que deben presentar el detalle de contacto porque la Junta puede hacer sus 

propias verificaciones, también tienen que presentarlo con una declaración jurada, entonces, 

en el momento de la oferta nosotros no sabemos cuántas empresas nos van a venir, entonces 

la idea es que esos oferentes digan estos son los 1.800 puntos, nosotros hacemos las 

verificaciones, en el momento de la adjudicación, entonces la Junta va a proveer la lista de 

los puntos que ya sabemos que nos aseguran al menos el 80% de las ventas, que son los 800 

puntos que indicó doña Evelyn y también ahí como parte de la experiencia que hemos tenido 

con IGT, o sea ahorita son 1.800 puntos, pero ellos mismos han dicho que el mercado da para 

más y que están dispuestos a negociar porque el mercado da para más de 1.800 puntos, 

además también se quitó un poco producto de la experiencia con el contrato con IGT había 

ciertas cosas que nos limitaban por ejemplo, las ubicaciones de los puntos en este cartel se 

dejó un poco más abierta para que esos puntos sean ubicados por densidad poblacional y 

también en las zonas donde hay más impacto de ilegales, entonces por ahí esto nos va a 

permitir tener una mayor cantidad de puntos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero aclara: 

Sin la limitante de que tiene que estar a 25, que no puede estar a la par de un Punto Max, 

cuando ya nosotros también tenemos uno delante del otro, pero no sé si le atendí el tema de 

los 1.800. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez añade: 

Lo que pasa es que Karen se refiere muy bien a aquí en Costa Rica, pero mis preocupaciones 

como apuntaba doña Esmeralda en el sentido de que en su país de origen dicen que tienen x 

número de puntos fijos como lo verificamos nosotros. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero señala: 

Tendríamos que contactar a las empresas don Arturo. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez agrega: 

Para que no se valgan de sencillamente ofertar con esos números para ganar más puntos y 

salir favorecidos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

Exactamente, sí sería por medio de la declaración jurada y lo que nosotros tendríamos que 

efectivamente cómo explicó Karen, tendrían que validarlo. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez expresa: 

Bueno, para que lo tengan en cuenta que hay que validar eso, porque no es suficiente que lo 

diga. 

 

La señora Presidenta concuerda: 

Validar 1.800 puntos de venta que obviamente no creo que vayamos a hacer eso, pero si 

tendríamos que hacer una muestra bastante importante y significativa, y yo me imagino que 

una muestra tendría que ser por lo menos un 20%, entonces estamos hablando de 360 o 400 

puntos de venta que alguien tendría que ir a verificar que existen ya sea que estén aquí o en 

Perú, en Colombia y Ecuador, no sé y eso requiere de tiempo y de logística, entonces hay 
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que tomar en cuenta eso en el proceso de evaluación de las ofertas y demás, porque es tiempo 

que no sé si lo hemos considerado, y si lo tenemos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero expresa: 

Sí, como es una declaración jurada, nosotros estaremos contactando a la empresa que ellos 

les den los servicios también, donde dieron los servicios que no tienen que ser ellos mismos, 

sino que también como aquí, o sea, tiene que ser, por ejemplo, si IGT participa en una 

licitación en Colombia, siguiendo el ejemplo, a quién va a llamar Colombia para pedirle 

referencias, a Costa Rica, entonces ese tal vez es el esquema o si es una empresa, digamos 

en el mundo de las loterías, si fuera digamos en otro tipo de servicios, nosotros contactamos 

a la empresa que ellos le estaban dando servicios de trade marketing y apertura de puntos de 

venta, entonces creo que, para eso, pues la declaración viene, no es ir a revisar punto por 

punto, o sea, es contactar a una empresa, a una lotería, donde el oferente, pues nos está 

indicando que le dieron los servicios de apertura de puntos de venta, así fue como lo 

visualizamos. 

 

Ahora con el tema de la experiencia para atender el primer punto de don Arturo, 

efectivamente don Arturo, cuando se establecieron los 3 años y por eso reiteramos ver la 

importancia de que es por un tema de admisibilidad, de que entren, pero si entran con 3 está 

bien entraron, pero no van a tener puntaje, entonces cualquier empresa que quiera participar 

y ganarse esta licitación jamás con 3 años, por eso incluso pusimos los rangos de 4, 5, 6, 7 y 

hasta 8 años que ya nos parece suficiente experiencia, o sea el tope de los 8 años y eso también 

lo vimos parte de las reuniones que tuvimos con Ecuador y con Chile, por eso fue que 

establecimos ese 3 porque al final de cuentas, aunque tengan 4 años, incluso esos 5 años que 

usted me indica, si viene una empresa de gran trayectoria a nivel internacional que tiene una 

amplia experiencia y tiene 25 años en el mercado, imagínese que se va a ganar los 30 puntos 

versus una empresa que apenas tiene 5 años en el mercado, entonces nos parece que por ahí 

es un punto que los fundamentamos y que pues viene bien estructurado a partir de este puntaje 

adicional que le estamos dando a la experiencia, pero esa fue la valoración que hicimos y si 

fue a partir de experiencias de otras loterías don Arturo precisamente. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez acota: 

Ok me queda claro, gracias. 

 

La señora Ana Marcela Sanchez Quesada explica: 

Yo quería referirme a las dudas que planteó Carolina respecto a el sistema planteado en la 

contratación respecto incumplimientos que tenga el contratista, recordar que dentro de los 

documentos que se trabajaron y dentro de los requerimientos que tienen que cumplirse en 

toda contratación, está lo que es las multas por defectos en ejecución, que el documento ahí 

está planteado, donde los compañeros de su análisis técnicos establecieron una matriz con la 

serie de eventos que se pueden dar y que pueden ser susceptibles de aplicar estas multas por 

defectos en ejecución, entonces ahí ellos plantean las diferentes situaciones que se pueden 

dar y cuál es la multa que se va a aplicar, también hay cláusula penal, la cláusula penal se 

aplica por atrasos en la ejecución o demoras en ejecución de las diferentes obligaciones que 

se establecen en la contratación, eso para efectos del régimen sancionatorio, recordar que hay 

una garantía de cumplimiento, también que se puede ejecutar ante también el incumplimiento 

de obligaciones por parte del contratista y que eso no excluye la garantía de cumplimiento, 
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no excluye el cobrar otros daños que se puedan establecer y adicionalmente, ya la ley prevé 

que ante el incumplimiento de las obligaciones trascendentes y graves que impidan la 

correcta ejecución del objeto contractual, la administración está en la posibilidad de iniciar 

un proceso de resolución contractual para finiquitar o terminar, o resolver que es el término 

correcto de las contrataciones, pero tampoco nosotros podemos olvidar que la administración 

tiene la posibilidad de la modificación unilateral del contrato, por una situación que no sabía 

cuándo antes de empezar la contratación y que hace imposible continuar con el objeto 

contractual porque no se está cumpliendo con la finalidad y ahí, perfectamente en ejercicio 

de esa modificación unilateral del contrato por ejemplo, si la administración ve que, hay una 

situación que no está acorde con el cumplimiento del fin público, que el negocio, por ejemplo, 

Dios quiera que no, pero que el negocio se está tornando en ruinoso o cualquier situación 

puede hacer ejercicio de esa modificación unilateral del contrato también, doña Carolina, 

entonces, hay diferentes alternativas legales, ahí en el cartel se hace remisión a esos 

documentos, lo que establece la ley, hay que cumplirlo, el cartel siempre y sobre todo también 

un documento que se llama condiciones generales qué hay en todas las contrataciones que se 

tramita, que hace referencia a estas facultades de la administración y está la ley que también 

hemos observado. 

 

La señora Carolina Peña Morales indica: 

Gracias Marcela, ese no me lo he leído, me lo voy a leer.  

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro señala: 

Agradecerles el esfuerzo que como equipo hicieron, mi comentario era agradecerles la 

oportunidad de crecer todos, o sea de que yo quisiera hacerles la pregunta. ¿Cómo se sienten 

ustedes después de haber planteado estas diferentes cosas para poder explicar sus puntos? 

Porque a nosotros particularmente voy a hablar de manera personal, a mí me deja mucho más 

claro y se lo dije ayer en la Comisión de ventas, es muy importante que ustedes recuerden 

traer siempre diferentes escenarios de qué pasa si algo cambia, para que nosotros, como 

directores, tengamos la posibilidad de analizar y hoy hemos tenido la posibilidad de verlo, 

entonces, por un lado, agradecerles el esfuerzo y la primera pregunta es, ¿cómo se sintieron 

ustedes como equipo?, Evelyn, Osvaldo de traer esto y de poderlo explicar de la forma en 

que hemos estado conversando hoy. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

Bueno, en lo personal don Luis, pues agradecer ayer la reunión de la Comisión de Ventas, 

porque fue bastante interesante, yo sé que en la reunión yo expuse también que había temas 

que tal vez no se habían explotado de la mejor forma el lunes que fue cuando se dio la 

presentación, pues toda la confusión que se dio con los documentos y todo el asunto, pero 

por lo menos ese ejercicio que hicimos pues a nosotros nos da un valor agregado mucho más 

importante, porque con plazos y con porcentajes de precio ustedes también pueden ver por 

dónde fue que nosotros nos fuimos a poder ofrecer un 3% como tope, y ver los posibles 

escenarios que tenían que ponernos del lado de la acera de las potenciales personas que vayan 

a participar, y nos da la tranquilidad también de que este proceso lo queremos llevar a cabo 

y que, como siempre hemos dicho, y que de hecho, cuando hicimos la audiencia previa doña 

Esmeralda me preguntaba y ¿cuántos participaron? Y nosotros súper contentos de que habían 

entrado 11 empresas donde se nota que hay un interés por participar en estos procesos de 

Costa Rica y tal vez porque sabemos que hay gente que viene de concesiones, gente que tiene 
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rato de estar esperando que la Junta lanzará un proyecto de estos y que este cartel que hoy 

estamos presentando nos da esa tranquilidad de que queremos que haya una libre 

concurrencia de que tengamos bastantes participantes y que si este plazo, que pues lo 

analizamos con ustedes, ayer y lo vimos hoy, fue lo que nos permite, más bien que la 

institución salga ganando en la posibilidad de que más bien las empresas vean que pueden 

recuperar esa inversión y disminuir ese precio, y que quien al final va a salir ganando don 

Luis es la institución y no la institución, las organizaciones sociales 

 

Entonces yo más bien de mi parte agradecerles, bueno usted, doña Esmeralda y doña 

Margarita que nos acompañaron ayer, que tuvimos esa reunión y que pues pudimos traer 

estos datos hoy a los señores directores y como usted lo decía ayer, que ustedes tengan la 

tranquilidad a la hora de tomar una decisión, que ustedes tengan la mayor cantidad de datos 

suficientes y que podamos ver que se está haciendo con ese único objetivo, que queremos 

que, así como tuvimos una audiencia tan concurrida, una audiencia previa, pues que 

tengamos la mayor cantidad de empresas que participen en esto y en las dos líneas, porque 

eso es importantísimo, o sea si a nosotros nos participan solo en trade marketing y no entran 

en plataforma, no hay adjudicación y viceversa, por eso es que el contrato y cómo lo decía 

doña Carolina, hay muchos apartados que nosotros hablamos de consorcio, porque la idea 

aquí es que se junten dos empresas, una puede tener una gran trayectoria en trade marketing 

y otra puede ser un especialista experto en plataformas tecnológicas y que se conjuguen y 

que puedan participar y lo más importante de esto también es que nos enorgullece también 

por el proceso que vivimos con concesiones, que tuvimos participación internacional, pero 

también tuvimos participación nacional entonces un proyecto de estos también le abre las 

posibilidades a empresas ticas de participar porque sabemos que hay empresas muy sólidas 

a nivel de trade marketing, sabemos que hay grandes empresas de desarrollos informáticos 

que pueden traer una plataforma, entonces nos da por lo menos a mí este ejercicio que 

hicimos hoy nos da muchísima tranquilidad, podemos ver cuáles son los escenarios y que le 

genera a la institución, la mayor seguridad económica para poder generar más recursos a las 

organizaciones, más bien yo les agradezco el espacio de ayer y por haberles podido traer 

estoy más bien, muchísimas gracias. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro agrega: 

Gracias y te lo dije ayer y al equipo, recuerden que es importante tomarlo como una buena 

práctica para efectos de lo que se presente a futuro en la Junta, el poder ver diferentes 

instancias y cómo se mueven los números y los modelos financieros y de otra índole es rico 

para la toma de decisiones, segundo comentario mío, yo lo siento que todavía siguen 

impulsando el plazo de 8 años, con los números que ustedes nos están presentando y si uno 

afinara el lápiz, yo creo que la recuperación podría salir en menos plazo, pero me parece 

siempre que 8, y es un elemento que valoremos todos, me parece siempre que 8 alarga ese 

matrimonio del cuál tenemos todavía siento cierta aberración que no queremos ir a 8, pero 

los números nos están diciendo que aún con 6 los números, a ellos les dan, pensando en que 

ustedes digan don Luis pero es que no van a poder ofertarme un 2%, esa seguridad no la 

tengo porque como bien decís esto en empresas buenas, con esa calidad como la que hablaban 

don Arturo ahorita, esto se va a definir en decimales, no en puntos tan grandes como de 2.00 

a 2.50 y 2.75, esto el que haga bien los números y los hilvanes de buena manera va a quedar 

ahí. 
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Entonces hoy por hoy, se lo decía ayer también las rentabilidades de muchos de los sectores, 

incluyendo el sector de servicios, que esto se parece mucho a eso, no son rentabilidades del 

30%, ni siquiera son del 20%, operativamente, las cosas han subido mucho y no todo se le 

puede trasladar al cliente y entonces lo que ha pasado es que los márgenes en algunas cosas 

se han caído y las rentabilidades rondan entre estos dos números que vemos aquí y eso lo 

podemos ver, por supuesto que ustedes me pueden decir, no, yo conozco una empresa que 

vende no sé cuánto y se gana el 50% en alimentos y bebidas así, ok, pudiera ser, pero esto 

ronda entre el 8, 7 y 18, 20% de acuerdo al nicho en dónde estamos, a mí me parece y yo 

quisiera que lo valorarán, que el plazo de 6, defendiendo lo que ustedes defendieron ahora 

que es la instancia financiera, el plazo de 6 se conjuga para darle ese margen a las empresas 

que jueguen con el precio y también para poder respaldar un poco ese elemento que nosotros 

queremos cuidar fuera de lo que es la parte legal y las cláusulas de salida que habló doña 

Carolina, lo que nos dijo Marcela, de darle un contrato de 8 años es muy visible dentro de 

los números que ustedes nos están presentando que tiene bastante holgura para esa inversión 

y que eso para la recuperación de la inversión y la rentabilidad que genera el negocio, y eso 

no necesariamente yo sigo pensando en aquel término que me aclaró doña Marcela, 

legalmente, pero bueno, yo lo veo como honestidad comercial, eso no necesariamente me 

voy a posicionar ofertas en 2%, cuando yo lo alargo a 8, el alargar a 8, me alarga la relación 

contractual con el proveedor y me alarga el riesgo también de esa relación y los números 

probablemente estos números que ustedes nos están respaldando, como le digo cuando afinen 

el lápiz se incrementen un poquito más los ingresos y que anualmente los ingresos van a ir 

aumentando y probablemente los gastos, algunos se mantengan fijos, o sea el modelo de 

negocio, me apunta más a que 6 sostiene una buena oferta en el cartel y qué 8 les da una 

condición ventajosa en términos de que no solamente recuperan la inversión, sino que es un 

plazo bastante que al final pudiera ser que se aumenta el riesgo en que el proveedor caiga en 

esa zona de confort que al final, por lo que hablamos hoy en la mañana en el Comité de PEI, 

que a pesar de que el contrato diga que tienen que hacer X, Y, o Z, nosotros como Junta de 

Protección Social no tenemos el cuerpo para darle seguimiento al contrato y después hacer 

que esas cosas se cumplan. 

 

Entonces esa holgura de los 8 años al ver que tienen tanta posibilidad de utilidad, puede ser 

que nos bajen al 2% y eso es lo que tenemos que valorar hoy, pero esa holgura los 8 años 

también puede hacer que ellos recuperen rápido la inversión y que después entré en esa zona 

de confort y que nosotros, desde el aparato fiscalizador o supervisor de la Junta de Protección 

Social volvamos a caer en el punto que tenemos hoy con IGT que no podemos verificar 

actualmente, el 100% de los 1.800 puntos, por ejemplo, entonces yo dejo ahí el comentario, 

pensando en este cuadro que estamos viendo acá y que probablemente 2% va a ser bajo, pero 

las ofertas van a andar entre el 2.50 y el 2.90 para no llegar a 3 y tratar de puntuar por qué 

esto es tan grande que se va a definir en términos de precio en milésimas, yo creo que eso va 

a andar por ahí o en centésimas y la última pregunta, ¿traen este mismo ejercicio para la línea 

dos del cartel? 

 

La señora Evelyn Blanco Montero aclara: 

No señor, es que precisamente eso fue lo que se habló ayer, que nos enfocábamos en trade 

marketing, porque plataforma entendimos que no había observaciones, o sea, es que 

entendimos que las dudas que había eran sobre trade marketing, entonces nos enfocamos en 
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eso que fue lo que analizamos, pero igual don Luis y si se ajusta el plazo es que, como es un 

solo contrato, si ajustamos el plazo de 8 años, se ajusta para las dos lineas 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro indica: 

Por eso hay que ver la repercusión al otro lado, tienes toda la razón. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero concuerda: 

Sí, porque es que es un mismo plazo para las dos líneas, entonces el impacto estaría dado 

también, ajustamos en 6 años y automáticamente se ajusta plataforma en el plazo de 6 años 

porque es un solo contrato. 

 

El señor Luis Andrés Vargas Garro señala: 

Ok, es importante esa observación por eso hay que ver cuál es el impacto allá en el otro lado, 

gracias. 

 

La señora Presidenta acota: 

Sería interesante ver, no sé si tiene ese cuadrito de análisis para la plataforma. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero señala: 

No señora, es que precisamente el tema fue cuando vimos ayer los escenarios, yo consulté si 

había que traer la plataforma y me dijeron que trajera los de trade marketing, entonces no 

tengo los escenarios de esto mismo para plataforma, digamos, de ver estos posibles 

escenarios, me imagino que sería 8, 7, 6, eso si no los tengo, vamos a ver qué me está diciendo 

Osvaldo, un momentito. 

 

La señora Presidenta comunica: 

Carolina dice que tiene observaciones ante plataforma. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero añade: 

No, no digamos que observaciones sí digamos en otros puntos, pero digamos a nivel de plazo 

y de precio, no lo hicimos porque nos enfocamos en las observaciones que vimos el lunes, y 

sinceramente por el tiempo nos enfocamos solo en eso, porque prácticamente mandamos el 

oficio, así como a las 04:00 de la tarde, entonces sí porque hemos tenido prácticamente 

enfocados en estos escenarios. 

 

La señora Marilyn Solano Chinchilla expresa: 

Vamos a ver, de lo que yo también tenía entendido y bueno, y voy a ser alusivo más bien a 

la primera pregunta que dijo don Luis Andrés, qué se siente el traer ahora sí la información, 

hago presunción de esta presentación, básicamente, por lo menos yo sí puedo rescatar algo, 

el objetivo de ustedes como órgano colegiado para poder generar los recursos y de acuerdo 

a la frase que hoy se discutió, el querer ir más allá, del que no sé de pretextos o que no se 

diga que no se quiere o no se puede, es el mismo objetivo de la administración, o sea, nosotros 

queremos generar los recursos, queremos avanzar, queremos de todo, en eso déjeme decirle 

que ahí coincidimos 100% y si es importante que las preguntas y las observaciones que 

ustedes han realizado es parte del objetivo para depurar el cartel y es increíblemente 

maravilloso de que ustedes como órgano colegiado, nos den todas esas observaciones, porque 

ustedes nos están indicando cómo quieren que se haga, como quiere que se presente, como 



38 

 

 
   

 

 

 

quiere que trabajemos, porque se viene trabajando de una manera diferente, ahora vamos a 

trabajar de la otra. 

 

El tema de la comunicación ¿Cómo vamos a presentar la información, como la quieren 

ustedes? Ese es el área que tenemos que mejorar, eso no hay duda, y aquí es donde cuando 

ustedes nos preguntan, bueno, porque se hizo para trade marketing, y por qué no se hizo para 

la plataforma, bueno, ya sabemos que entonces vamos a presentarlos de esa manera, el tema 

acá con los criterios técnicos sí es importante que fundamentemos, si ustedes nos dicen 6 

años y no 8, bueno, tenemos que verificarlo, pero vamos a ver, esto si lo vamos a afinar, si 

lo vamos a hacer también con la plataforma, aquí tendríamos que volver a determinar el plazo 

para presentar de nuevo esto, yo hoy que entre a SICOP ya tengo el cartel a la espera también 

de que ustedes cuando por acuerdo lo apruebe, yo le dé el enviar ahí en SICOP para que se 

publique o proceda el trámite propiamente ya de revisión del cartel, entonces sí es importante, 

yo no sé, qué aclaro, no estoy diciendo que no hagan observaciones de a partir de ahora, por 

ejemplo, en el tema de la plataforma porque Evelyn está indicando que se consideraron las 

observaciones que se hicieron el lunes, yo ayer por un tema que estaba en una reunión que 

yo previamente me justifique con doña Esmeralda, estaba en la Junta rectora de CONAPAN, 

era presencial, tenía que estar allá, no pude participar en esta sesión extraordinaria, así que 

entonces yo no sé si el día de ayer ustedes revisaron y solicitaron este mismo ejercicio, por 

lo menos para la plataforma, solamente revisar aquí el cronograma, por aquello de que 

tengamos ahí algún desfase para poder desde ya ir otra vez ajustando los tiempos, esas son 

las consideraciones, por favor, gracias. 

 

La señora Presidenta expone: 

Sí, muchas gracias doña Marilyn, a mí me parece importante, bueno, ver todas las 

observaciones si tenemos que atrasarnos 1 o 2 días es mejor atrasarnos, pero que el tema vaya 

bien claro, porque estamos hablando de como dijo bien Arturo, es la nueva cara de la Junta, 

es una gran responsabilidad que tenemos y pues obviamente también queremos que el 

proceso de contratación vaya bien, que no tengamos ningún tipo de fallas, que ojalá entre 

más claro esté todo menos objeciones al cartel vayamos a tener, menos ojalá también 

apelaciones con respecto a la adjudicación, pero para eso nos tenemos que asegurar del 

proceso, entonces, si hay que ajustar la salida de la publicación 1, 2, 3 días es preferible a ir 

con dudas de algo que se podría haber mejorado en X o Y aspectos, pero tal vez podemos 

entrar en las observaciones que ya tienen de todas formas, al cartel de la línea de la plataforma 

para ir saliendo también de esas observaciones y ver en qué plazo ustedes podrían dar esos 

números estimados o proyecciones para la plataforma o en conjunto de todo, para poder 

definir cuáles son las acciones que vamos a tomar hoy. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez indica: 

Rápidamente, en cuanto al tema del plazo es que me queda la duda de lo comentado, de que 

el plazo de esto que hemos visto, si decidiéramos bajarlo o rebajarlo, establecer un 6 con 

prórrogas a considerar que nos permita si estamos contentos prorrogar por un plazo equis que 

pudiera ser también atractivo para el oferente o no, y sí no estamos contentos, pues a los 6 

años estaríamos ya terminando el contrato, si esos 6 años me parece entender que afectan la 

otra parte, entonces yo quisiera entender en qué afectaría el plazo de 6 años a la otra parte 

como para considerar si o no el plazo de 6 años, ahorita no lo entiendo cuál es la afectación 

de una cosa con la otra, entiendo que es un solo plazo, por supuesto, lo que quiero entender 
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es porque si decimos que lo mejor para esta parte que ya vimos en 6 años, porque no podría 

ser para la otra parte, es lo mejor. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero añade: 

No, de hecho, más bien don Arturo el tema es que lo que yo traté de aclarar es que a la hora 

que modificamos, como es un solo cartel, si se define que vamos por 6 años, eso aplica para 

las dos líneas, pero tal vez el comentario que se hizo con don Luis Andrés es que nosotros 

hicimos también la proyección del 8% en un plazo de los 8 años, por eso don Luis lo que está 

solicitando, es que así como hicimos los escenarios con varios porcentajes, para ver esa 

repercusión, pero jamás, no es que afecta, o sea, si se aplica a 6 años es para los dos, es más 

que todo para ver los números verdad de como vemos esa rentabilidad, pero jamás, si se 

establece 6 años y ustedes establecen 6 años, no hay ningún problema, lo que si se quiere ver 

por parte de ustedes es así como vimos esas variaciones en porcentajes, verlas en varios 

escenarios un 8 o un 7 o equis, pero es en ese sentido, no tiene ninguna implicación don 

Arturo, jamás. 

 

El señor Arturo Ortiz Sanchez acota: 

Ok, ya me queda claro que no es que, si cogemos 6 años para este se ve afectado por alguna 

razón. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero aclara: 

Ah, no, no, es más que todo para los escenarios que ustedes quieren que traigamos eso es 

todo. 

 

La señora Carolina Peña Morales expresa: 

Lo mío es sobre las observaciones de la parte plataforma, no sé si podemos entrar en eso o 

hay algún otro tema con lo del trade, si no, entonces comienzo con las observaciones, tengo 

varios apuntes, no está el compañero Ronald de TI. Es que son varias cosas para que las 

escuchara también, me hubiera gustado. 

 

La señora Presidenta señala: 

No está, pero podríamos llamarlo, no sé si les parece. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

Bueno, pero es que está de vacaciones, no sé si sería recomendable.  

 

La señora Ana Marcela Sanchez Quesada manifiesta: 

No, no procede. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero agrega: 

Pero bueno, cualquier cosa nosotros podemos, si no, de todas formas, doña Carolina, por lo 

que estamos bueno, por lo menos por lo que yo estoy interpretando, tendríamos que traer los 

escenarios de la plataforma para el lunes, entonces cualquier consulta que usted tenga 

adicional, pues podríamos también evacuar si fuera que no las podríamos atender nosotras, 

pero cualquier cosa, aquí estamos a la orden, si son ya muy técnicas, entonces yo se las 

comparto a don Ronald y las podríamos, incluso se las puedo atender por el equipo de Teams 

que se creó donde ahí cualquier observación que ustedes tengan, se las podemos ir ampliando. 
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La señora Carolina Peña Morales expresa: 

Ah, perfecto, son varias cositas, entonces ahí te las anoto para que Ronald cómo es el de TI 

las tome en cuenta, bueno, si él le parece bien o si es que yo entendí mal, porque aclaro que 

yo no soy ingeniera en sistemas, la primera observación, voy a abrir mi archivo que tengo, 

es página 18, no veo la parte de contingencia de servidor dice que, el proveedor, va a tener 

su contingencia, su servidor y la Junta, pero no veo donde se explica la contingencia que va 

a tener el proveedor, porque el tema es delicado por los datos que va a manejar, luego en esa 

misma página dice que el contratista deberá informar por escrito a la Junta anticipadamente 

los cambios en las versiones de cualquier componente de software, entonces hay que asegurar 

las pruebas, tiene que decir en alguna parte en este párrafo que tiene que asegurar las pruebas 

y hacer las pruebas necesarias antes de la instalación de cualquier nueva versión. Cuando 

hablamos de que el proveedor dice en la página 20 se deberá certificar desde los fabricantes 

el 100% la compatibilidad con las plataformas de hardware, software y nubes actuales de la 

Junta, entonces, para que los proveedores, o los participantes más bien sepan cuál es el 100% 

de compatibilidad con nuestras plataformas tenemos que darle las certificaciones de esas 

plataformas, las especificaciones técnicas, me refiero. 

 

En la página 21 cuando hablamos del equipo de soporte técnico, dice, debe poseer un grupo 

técnico de soporte con al menos 3 ingenieros certificados, entonces qué certificaciones y que 

tenemos que poner los backups, tenemos que poner ahí explícitamente backup en caso de que 

los 3 ingenieros tengan vacaciones o incapacidades, o etc. 

 

Luego no entiendo lo que significa un SLA de 9999, esto no lo entiendo porque los SLA yo 

los entendía cómo tiempos entonces eso que me aclare, y en el punto 21 de esa misma página 

21, la plataforma debe albergar en sistemas bajo los estándares establecidos en la ISO 14.000, 

entonces me llama que ese nombre la ISO 14.000 cuando es de ambiente en un tema técnico, 

entonces eso también aclararlo porque dice, ISO 14.000, no sé si es la ISO 27.000 o 

cualquiera otra de las que son de seguridad de información o seguridad en sistemas, entonces 

también ahí, no sé si fue una equivocación o hay algún tema ahí de ambiente, no sé, perdón 

que les hable tan técnico, por eso es que ocupaba a Ronald pero por lo menos hacerles saber. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

Sí, doña Carolina, son aspectos, le voy a hacer muy honesta, hay aspectos que son sumamente 

técnicos, yo no sé, doña Esmeralda, no sé si por respeto, si gusta mejor me lo comparten en 

el chat y yo evacuo las consultas y como les digo, conforme las voy evacuando, digamos 

conforme a las respuestas se las voy compartiendo, porque es que sinceramente, son muy 

técnicas, digamos cuando usted me habla del SLA, la verdad es que quedo igual, me van a 

disculpar. 

 

La señora Presidenta aclara: 

Sí es el Service Level Agreement, pero si tiene razón Carolina, eso normalmente ha estado 

en términos de plazos, o sea que, por ejemplo, usted reporta una avería, por decirlo de alguna 

forma, y entonces va a haber un plazo de que si es una situación crítica ellos tienen que 

atender en una hora o en 3 horas o si es una situación de baja prioridad entonces tienen dos 

días, es en términos de tiempos, esos porcentajes es en términos de efectividad, o sea, que 

tanto yo voy a aceptar que todos esos problemas que se presenten, digamos el nivel de éxito 
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de resolución de los problemas, pero eso es aparte de SLA entonces, si tiene razón doña 

Carolina, pero sería bueno que Ronald los revisará porque me imagino que él fue el que los 

puso todos esos parámetros, entonces él debería de poder aclararlo e indicar qué es lo que 

procede, porque esas son las cosas que después pasan a objeciones del cartel, que por que es 

SLA del 99% cuando debería ser en tiempos, que por qué X y Y, entonces es mejor atraparlos 

ahora y no en objeciones que después nos hacen atrasar todo el proceso. 

 

La señora Carolina Peña Morales señala: 

Sí, ahí don Arturo, está indicando que mejor quede en la grabación, entonces yo los voy a 

mencionar. 

 

La señora Presidenta indica: 

Y después compartes tal vez el documento que tienes para que igual los tenga, porque 

mientras las chicas de actas transcriben la sesión pasan 2 días, tal vez hasta el lunes lo van a 

tener accesible, mientras que eso se lo podrían dar a Ronald mañana. 

 

La señora Carolina Peña Morales amplia: 

Claro, ahora lo arreglo porque están aquí hasta mis notas y todo, entonces ahora lo arreglo y 

se lo paso de una vez con esas observaciones, la idea es que todo quede como bien clarito 

para no perder tiempo en esas preguntas, como dice doña Esmeralda. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero agrega: 

Sí, es mejor ganar tiempo ahora y no, como dice doña Esmeralda, a perderlo con objeciones 

o apelaciones. 

 

La señora Carolina Peña Morales añade: 

Luego dice en la página 22, dice la interfaz Web, debe contar con certificados SSL, Sello 

declarativo 256 de compresión protocolo seguro https, yo lo cambiaría por certificado de 

seguridad SSL y TLS, te estoy hablando muy técnico, pero es porque son conversiones más 

actualizadas porque si ponemos SSL1 o SSL ya eso está más que hackeado, entonces hay 

que tener cuidado con lo que ponemos y mejor poner certificados de seguridad SSL y TLS. 

 

La señora Presidenta comenta: 

Excelente, buenísima esa observación. 

 

La señora Carolina Peña Morales expone: 

Ahora con el tema de encriptación tenemos que tener mucho cuidado porque tenemos que 

asegurar o ahí en alguna parte del párrafo, tenemos que asegurar la encriptación de datos en 

todos los servidores que vaya a estar nuestra información, entonces ahí dice, almacenamiento 

encriptado con una durabilidad de 9999, tampoco entendí eso, pero con el tema de 

encriptación debe indicar que debe estar encriptado en todos los servidores y repositorios 

donde se almacenen datos sensibles o mejor los datos de la Junta para no solo limitarlo a 

datos sensibles, entonces tenemos que asegurar eso en algún párrafo; y en la página 25 no se 

indica el tiempo de recuperación ante un desastre, me habla de tiempo, de atención de un 

evento crítico y ahí están los niveles de soporte, pero no me habla del tiempo de recuperación 

ante una caída del sistema, o sea un desastre, entonces ahí también. 
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La señora Presidenta indica: 

Si el tema de continuidad de negocio y los procesos. 

 

La señora Carolina Peña Morales señala: 

Correcto y el tema de continuidad de negocio por eso hablaba de la continuidad que tenga 

que tener el servidor.  

Y me queda la duda en la página 29, qué pasa si soy extranjero y quiero comprar porque ahí 

dice que tiene que ser con Cédula de identidad o residente. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

No se puede por tema de territorialidad. 

 

La señora Presidenta aclara: 

La ley nos lo limita. 

 

La señora Carolina Peña Morales indica: 

Ok, en la página 30 me queda también la duda que por sí ser solo colones y no puede ser en 

dólares también. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero acota: 

Solo moneda nacional. 

 

La señora Carolina Peña Morales amplia: 

Ok, luego hay un detalle nada más, poner “gallo tapado” en definiciones, por si los 

extranjeros no saben que es “gallo tapado”, lo nombramos en la página 32 y en la parte ya de 

evaluación de los puntajes, dice certificaciones adicionales, se menciona en la página 20, se 

menciona que el proveedor de servicios de nube pública de plataforma debe contar con cada 

una de las siguientes certificaciones y nombra un montón, tiene que contar con la ISO 9001, 

la 20000, que es de calidad de servicio, la 27000 de seguridad e información, la 27017 de 

seguridad de servicios de la nube, la 2708 de global switch solution, la de cloud Security y 

la de ambiente. Y aparte de eso, dice que debe contar con la SOC 123 que eso tengo 

entendido, que es del Instituto estadounidense contadores públicos certificados, eso no sé, y 

estándares de seguridad, entonces en la parte de evaluación me dice, debe contar con cada 

una de las certificaciones, pero en la parte de evaluación, dice el oferente, que cuenta con 

certificaciones adicionales como, por ejemplo, ISO 9001, 2015, o sea, entonces no sé si son 

adicionales o que deben de cumplir. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero añade: 

No, es que, en la primera parte, donde usted las enumeró, esas son las que tiene que tener 

fijas, en la parte del sistema de evaluación, si él tiene esas otras que usted leyó, tiene puntos 

adicionales por tener esas, es el mismo ejemplo doña Carolina, con el tema de la experiencia, 

hay unas que son de exigencia esas las tiene que tener porque las tiene que tener, pero en la 

parte de certificaciones adicionales dentro del sistema de valoración sí cumple con esas otras 

tiene puntos adicionales. 

 

La señora Carolina Peña Morales acota: 
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Ok, pero entonces las que te acabo de mencionar tienen que ir sí o sí. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

A fuerzas las tiene que tener a lo que él estableció ahí, ahora, sí dentro de las certificaciones 

adicionales que está dentro del sistema de valoración, cumple con esas otras que están ahí, le 

damos puntos adicionales. 

 

La señora Carolina Peña Morales amplia: 

Evelyn, pero es que vea lo que dice, entonces aquí podemos confundir a los oferentes, por 

ejemplo, lo que dice es el proveedor debe cumplir y ya le mencioné ese montón, pero a la 

hora se asignaran 10 puntos al oferente que cuenta con certificaciones adicionales deben ser 

atinentes el objeto contractual para la plataforma tecnológica servicio que llegue a brindar, 

como por ejemplo ISO 9001, 2000, o sea nombramos las mismas y las ponemos como 

ejemplo de que son adicionales entonces tenemos que mencionar otras. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero acota: 

Ok, perfecto. 

 

La señora Presidenta expresa: 

Y además muy importante porque deberíamos de decir cuáles adquieren puntos, ejemplo, 

tengo una certificación de venta de pollitos, entonces la pongo y entonces tengo puntos 

adicionales, por qué no dije cuáles eran las que iban a ganar puntos adicionales, entonces sí 

sería importante cómo aterrizar esa parte. 

 

La señora Carolina Peña Morales comenta: 

Sí, y la última duda es precisamente esta, no sé si son marco de referencia, es la SOC 123, 

que no sé, yo busqué en Internet, porque no sé de qué normativa se trata, que es una normativa 

de contadores públicos certificados de Estados Unidos, pero no sé qué tiene que ver con este 

tema de plataforma, o sea, porque si entiendo las otras 27000, la 27018 que son de cloud, o 

que son de Security, o sea, si esa sí, pero esta no entiendo porque estamos pidiendo como 

obligatoria. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero propone: 

Ok, mejor le vamos a consultar a él, aquí estamos anotando, sí señora, perfecto. 

 

La señora Carolina Peña Morales indica: 

Sí, igual yo te lo voy a mandar las observaciones con la página y la cláusula. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero acota: 

Muchísimas gracias más bien doña Carolina. 

 

La señora Presidenta consulta: 

Yo tengo una pregunta con respecto a certificaciones y porque bueno, ahí las que yo pude 

ver son las que nombró Carolina, pero no sé si en algún momento estamos pidiendo, por 

ejemplo, hay otras certificaciones que no son las ISO, pero que son, por ejemplo, las de GLI 

y para todo el tema del software, cuando ellos certifican incluso las plataformas, pues tiene 

que ser si están la GLI 16, que me parece que podrían ser, no sé si son estándares o decir GLI 
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25, es decir, el proveedor equis, no sé qué tan válido, o sea, pero sí me parece que al menos 

el tipo de certificación que ellos buscan, por ejemplo de la aleatoriedad que tienen que tener 

los algoritmos X para loterías y demás, no sé, me parece que podría indagarse en ese sentido, 

sí hay otros proveedores que certifican, pues también verificarlo o más  abiertamente de la 

WLA, no sé si habrá certificaciones en ese sentido, además de esas que yo sé que la WLA 

hace referencia en alguna de estas que están mencionadas ahí por ejemplo. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero explica: 

Sí, efectivamente doña Esmeralda de hecho hay un apartado donde se indica que se da el 

tiempo prudencial, establecido para que bueno, pensando en que es una plataforma que va a 

ser hecha a la medida de la institución, entonces se establece el plazo para la certificación y 

que tiene que ser por un ente reconocido por CIBELAE o la WLA y no podemos establecer 

y bueno, creo que Marcela está haciendo ahí la observación, o sea, nosotros lo dejamos que 

tiene que estar reconocido por CIBELAE y la WLA, porque yo no sé si usted recuerda que 

en concesiones por ahí nos apareció otro certificador. 

 

La señora Presidenta añade: 

Creo que es de Sudáfrica, pero opera en Europa. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

Exacto, entonces lo que preferimos fue indicar que fuera reconocido por CIBELAE o la WLA 

precisamente, para no indica jamás nombres, pero si está considerado que ellos tienen que 

certificar la plataforma, cómo lo hicimos cuando se certificó la plataforma con IGT, el mismo 

proceso, entonces ese si está considerada, la tenemos incorporada en el cartel, las que vamos 

a revisar son estas, que como bien dice Carolina, si Ronald puso todas estas entonces lo que 

habría que indicar es que nosotros exigimos está, usted proponga estas otras y la Junta valora 

si estas tienen algún valor agregado para la institución y le daríamos puntajes adicionales. 

 

La señora Presidenta acota: 

Exacto. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

Eso es lo que vamos a revisar la redacción con la observación de doña Carolina. 

 

La señora Presidenta señala: 

Muy bien, no sé si hay observaciones adicionales. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero comenta: 

Sí, yo tal vez tenía un comentario doña Esmeralda como para tener claridad, bueno, vimos 

que vamos a trabajar las observaciones, ahorita de doña Carolina, las que nos van a aportar 

y adicionalmente vamos a traer los escenarios, como lo hicimos con plazo de 6 años, con 

plazo de 4 años y con varios escenarios de comisiones, mi pregunta es, con lo que ya está de 

trade marketing, ¿estamos bien? No hay que presentar nada adicional, o sea algún número 

adicional o algún dato adicional para que los señores directores tengan los insumos 

suficientes para la toma de decisiones o si falta algún detalle que consideren ustedes que 

quieran que se revise. 
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La señora Presidenta concuerda: 

Gracias, sí, efectivamente, hasta donde yo entendí esa parte quedó clara, a no ser que alguno 

de los que tenían otras observaciones digan lo contrario y nos quedaríamos pendientes de la 

parte de la plataforma, los plazos y las observaciones que Carolina le va a mandar. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero indica: 

Ok si, bajo el mismo esquema que presentamos trade marketing traer la línea de plataforma 

entonces. 

 

La señora Presidenta agrega: 

Así es y entonces yo propondría que como el lunes es estratégica, podemos quitar unos temas 

que están para el lunes para abordar este tema, porque es urgente y estratégico, además, y 

que queremos que salga, pues lo antes posible y lo mejor posible, pero no sé cómo estamos 

con los tiempos. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero aclara: 

No, no, aquí el tema es más bien si nos pudiesen ayudar para el lunes y que no se me 

malinterprete jamás, o sea se pueden hacer todas las observaciones, lo que sí es que nosotros 

el Crono estábamos que bueno, si en esta semana quedara la adjudicación, como dice usted, 

bueno, pues podríamos sacrificar unos días para tener esa tranquilidad y hacer esas 

aclaraciones y que tengan todos los insumos suficientes para la toma de decisiones, si se 

puede ver el lunes es excelente porque el desfase que tendríamos sería como de 1 o 2 días, 

porque si ustedes toman la decisión el día lunes procedemos el martes con Recursos 

Materiales hacer las gestiones de publicación y los trámites que conlleva, así es que si nos 

hacen el espacio sería genial. 

 

La señora Presidenta indica: 

Ok, ahora yo coordino con Marilyn para ver cuáles temas eliminamos y le damos un par de 

horas a este tema. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero acota: 

Sí, más bien, muchísimas gracias. 

 

La señora Presidenta comenta: 

Para tomarlo en cuenta el lunes, imagino que va a ser un poco más corto, pero igual hay que 

darle suficiente tiempo para no agotar con otros temas. 

 

La señora Marilyn Solano Chinchilla consulta: 

Solo dos cositas, nuevamente entonces se hace solo la presentación de lo que falta de 

plataforma o, en su efecto, quieren nuevamente toda la presentación, obviamente, Evelyn 

bueno, ella va a estar en vacaciones, entonces que nos hagan llegar el lunes temprano las 

observaciones Evelyn sí se puede para que los señores y señoras directoras vuelvan a darle 

la revisada a estas observaciones, a ver si se hizo el ajuste que están requiriendo. 

 

La señora Presidenta explica: 
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Sí, yo propondría que conforme vayan haciendo los avances, los vayan subiendo, ahí a las 

carpetas, porque entonces así los señores directores tenemos todos el acceso, podemos estar 

revisando, haciendo observaciones, y entonces de aquí a que sea la Junta, pues si alguien 

quiere revisar el fin de semana, pues ahí están disponibles también. 

 

La señora Evelyn Blanco Montero amplia: 

Y tal vez si me permite, sería el mismo ejercicio que hicimos para este, o sea más bien ya 

tendríamos esas observaciones, las compartiríamos en ese chat y el oficio dónde vienen los 

escenarios, pues como dice doña Marilyn, la idea es tenérselos el lunes para que también lo 

puedan revisar. 

 

La señora Presidenta acota: 

Exacto. 

 

La señora Marilyn Solano Chinchilla agrega: 

Y quizás, yo me imagino que ya todos leyeron absolutamente todos los documentos, pero si 

aún tienen algunas observaciones, yo creo que podrían incluso hacerla llegar, no sé, me 

parece por correo. 

 

La señora Presidenta difiere: 

No, no, ahí mismo, yo diría que ahí mismo en el teams, hay para poner comentarios que le 

vayan agregando, así queda todo en un solo lugar y no hay que andar buscando en correos 

que después uno se perdió, que aquel mandó y que el otro mandó, no, todo está en teams. 

 

La señora Marilyn Solano Chinchilla añade: 

No, no, excelente, la finalidad independientemente del modo o de la manera, era que, si los 

señores directores, los que no hayan terminado o tienen algunas dudas todavía con los 

documentos que ya se les facilitó que, en el transcurso de este fin de semana para poder 

nosotros hacer las consideraciones, y poder establecerlas de una vez el lunes. 

 

La señora Presidenta manifiesta: 

Sí, y más bien podría ser que incluso podamos revisarlo en Comité de Ventas para adelantar 

cualquier observación, el lunes exacto, si alguno de los directores quiere participar, don Luis 

doña Carolina, bueno, doña Margarita si está, pues son bienvenidos. 

 

Se retira de la sesión la señora Evelyn Blanco Montero, la señora Karen Gomez Granados, 

el señor Osvaldo Samuel Soto Salazar y la señora Saray Barboza Porras. 

 

La señora Presidenta finaliza la sesión al ser las diecinueve horas con cincuenta y cinco 

minutos.  
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