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En nues­tra 
pró­xi­ma edi­
ción 
JU­LIO 

Ex­poferretera
 2006

Las no­ve­dades, los ne­go­cios, 
el cre­cimiento del sector, las 
tendencias, visitantes distin
guidos y estrate­gias co­mercia
les, reunidas en Ex­po­fe­rre­te­ra 
2006 y que se­rán dados a 
co­no­cer en TYT con re­fe­rencia 
a lo vivido en Ex­po­fe­rre­te­ra 
2006.

Cie­rre Edito­rial: 
22 de junio
Cie­rre Co­mercial: 
26 de junio
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de fiesta por partida do­ble: ce­le
bramos una dé­cada de vida, 
han sido 10 años de informar 
y lle­varle el pulso a uno de los 
mercados más compe­titivos y 
dinámicos del país.
A lo largo de este de­ce­nio, Tuer
cas y Tornillos ha cumplido a 
cabalidad una de sus misio­nes 
más importantes: ser el puente 
entre mayo­ristas y fe­rre­te­ros.
Y digo que es una de las más 
importantes, ya que la princi
pal ha sido, es y se­rá, brindar 
información ve­raz, oportuna e 
imparcial a los participantes de 
este sector.
El otro mo­tivo de feste­jo es la 
pre­sentación del ranking de las 

20 meses 
en grande

120 de TYT que reú­ne las fe­rre
te­rías y de­pósitos de mate­riales 
de construcción más importan
tes del país, publicación que 
se ha convertido en los últimos 
años en una de las más espe
radas.
Co­mo ha suce­dido y suce­de­rá 
siempre, habrá quie­nes ce­le
bren los re­sultados de esta oca
sión mientras otros no tanto, en 
to­do caso, lo que pre­tende­mos 
es que esto sea una muestra 
del pulso que le lle­vamos al 
sector y al mercado.
Nue­vamente, gracias por su 
confianza y respaldo a lo largo 
de estas 120 edicio­nes. TYT
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Kativo gana el primer pulso contra American Paint

Resolución HB Fuller - American Paint

Nueva línea de abrazaderas Panduit
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En la vida to­do tie­ne 
un principio y un final, 
so­mos aves de paso, se 

sue­le de­cir. 
Es por eso que estas prime­ras 
lí­neas quie­ro de­dicarlas para 
agrade­cer a to­dos uste­des que 
durante estos 20 me­ses me per
mitie­ron entrar a sus oficinas, 
fe­rre­te­rías y de­pósitos, en cada 
edición.
No quie­ro pe­car de pe­dante 
desgastándo­los con una despe
dida que no da más que para 
de­cirles gracias por la confian
za brindada a este servidor.
Me­jor vayamos a lo que nos 
ocupa.
En esta ocasión TYT se viste 
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Estimado Christian:
Muy inte­re­sante su artí­culo publi
cado en la edición de abril de 
este año. Si bien el pito de mi 
ve­hí­culo está funcio­nando bien, 
sólo lo uso en casos muy espe
ciales, pe­ro no soy del resto de 
los conducto­res que lo usan indis
criminadamente, ya sea en los 
altos, en los se­máfo­ros, para ade
lantar, para mo­lestar a alguien, 
en las pre­sas, cerca de lugares 
que re­quie­ren tranquilidad y paz 
(ejemplo: los hospitales y centros 
de estudio, entre otros), ellos no 
de­saho­gan su frustración, sino 
que no tie­nen cultura, ni corte
sía, ni paciencia, ni amabilidad, 

etc.,   para con 
los de­más. 
Así que pue­de arre­glar su pito, 
pe­ro úse­lo so­lo cuando sea ne­ce
sario. Uno no sabe si en una 
emergencia se re­que­rirá de él.
Efectivamente, es tranquilizante 
cuando no se abusa de la pito
re­ta. Conside­ro al igual que su 
perso­na que el empleo inapro­pia
do de este arte­facto es una agre
sión a las perso­nas tanto de las 
que mane­jan co­mo de las que 
transitan a diario por nuestras 
tan de­te­rio­radas vías      

Salu­dos cordiales,
William Ramí­rez

Lector

Construcción
- Co­le­gio Fe­de­rado de Inge­nie­ros 
y Arquitectos (CFIA).
Tel. (506) 202-3900
- Se­cre­taría Técnica Nacio­nal 
Ambiental (SETENA).
Tel. (506) 234-3367
- Cámara de la Construcción.
Tel. (506) 253-5757
- Instituto Costarricense del 
Ce­mento y el Concre­to.
Tel. (506) 225-9447
- Aso­ciación Costarricense de 
Maestro de Obras (ACMO).
Tel. (506) 258-3435, después de 
la 1 PM.

Comercio
- Pro­mo­to­ra de Co­mercio 
Ex­te­rior (PROCOMER).
Tel. (506) 241-2774
- Ministe­rio de Industria y Co­mer
cio (MEIC). Tel. (506) 235-2700
- Co­misión para la Pro­mo­ción de 
la Compe­tencia.
Tel. (506) 235-8222
- Dirección de Apo­yo al Consu
midor. Tel. (506) 284-8888 / 800 
266-7866

De­re­chos la­bora­les
- Ministe­rio de Trabajo.
Tel. (506) 257-8211

Carta al EditorAnótelos

Re­vista TYT  Tel. (506) 520-0070 Ext. 136



Almacén Fe­rre­te­ro El Único, en 
Jacó y Construplaza en Esca
zú, fue­ron los ganado­res de las 
dos mo­to­cicle­tas que Ro­se­jo 
sorteó entre sus clientes co­mo 
parte de la ce­le­bración de su 
15 aniversario.
La pro­mo­ción consistió en que 
por la compra mí­nima de 100 
mil co­lo­nes, cada cliente adqui
ría una acción. La oferta se 
realizó del 20  al 31 de marzo, 
el sorteo fue el 10 de abril  y 
tuvo lugar en las instalacio­nes 

de Ro­se­jo, en Pavas.
A nombre de las empre­sas 
ganado­ras asistie­ron al acto 
de entre­ga de las mo­to­cicle­tas 
marca Jialing, el 28 de abril 
ante­rior, Jo­sé Ángel Vindas 
(Almacén El Único) y Alonso 
Sánchez (Construplaza), quie
nes no ocultaron su agrade­ci
miento a este mayo­rista por la 
iniciativa de obse­quiar los dos 
ve­hí­culos, que bien se pue­den 
imple­mentar para el servicio 
ex­press. TYT

La computado­ra es hoy por 
hoy una he­rramienta indispen
sable en to­das las actividades 
co­merciales, de las que el sec
tor fe­rre­te­ro no escapa y co­mo 

ge­ne­ralmente está 
a dispo­sición de 
muchos usuarios no 
está exenta de los 
virus, el olvido de 
actualizacio­nes y la 
pérdida de datos.
Sin embargo, exis

ten múltiples sitios web que 
ofre­cen asistencia gratuita para 
estas emergencias, aunque 
otras me­didas le ayudarán a 
re­ducir el pe­ligro de un daño, 
por eso guarde co­pias de respal
do de los archivos y manténga
los en un lugar aparte.
La de­cisión de qué respaldar 
varía se­gún el crite­rio de cada 

empre­sa, pe­ro algunas re­co­men
dacio­nes le po­drán ayudar:
1- Cualquier co­sa que no pue­da 
reemplazarse fácilmente.
2- Haga una lista de los archi
vos que quie­re respaldar; co­mo 
re­gistros bancarios e informa
ción financie­ra, inventarios, pro
yectos perso­nales, su agenda 
de direccio­nes electrónicas, 
etc.
3- Haga co­pias en CD, DVD, 
USB o cualquier otro formato de 
almace­namiento.
Después de de­cidir qué de­sea 
respaldar y dónde almace­nar
lo, está listo para aprender 
cómo hacer respaldos y si tie­ne 

dudas, el siguiente sitio gratuito 
le dará instruccio­nes para  cada 
paso: http://www.micro­soft.
com/spain/atho­me­/se­curity/spy
ware/aboutde­fender.mspx
Si le preo­cupan los virus o los 
co­rreos no de­seados, Micro­soft 
le ofre­ce Windows De­fender 
(Be­ta 2), una nue­va tecno­lo­gía 
de se­guridad que le ayuda a pro
te­gerse de forma gratuita.
Después de instalar Windows 
De­fender (Be­ta 2), se be­ne­ficia
rá con la pro­tección en tiempo 
real que pue­de ayudar a blo
quear el spyware o el software 
no de­seado antes de que éste 
se instale. TYT

Motorizados por Rosejo

José Ángel Vindas (Alma­cén El Único) y Alonso Sán­
chez (Construpla­za), recibieron las motocicletas que sus  
empresas ga­na­ron en la promoción del 15 Aniversa­rio de 
Rosejo. Con ellos Rodrigo Martí­nez y José Schifter, de 
Rosejo

Proteja 
su compu



La Escue­la principal de Co­lo­rado 
de Abangares ce­le­bró sus 100 
años de vida el 12 de mayo con 
un cambio de pintura, gracias al 
apo­yo de Ce­mex.
Los be­ne­ficiados fue­ron los 270 
estudiantes de ese centro edu
cativo, quie­nes vie­ron a sus 15 
pro­fe­so­res y más de 30 emplea
dos de la empre­sa ce­mente­ra 
de origen me­xicano -incluyendo 
sus directivos- co­mo los pinto­res 
principales. 
Para cambiar la fachada de la 
cente­naria institución utilizaron 20 
cube­tas de pintura que fue­ron 
parte de la do­nación to­tal valo­ra
da en ¢2.500.000. Esta re­galía es 

pro­ducto del Pro­grama de Vo­lun
tariado CEMEX para las Co­muni
dades, llamado HUELLA, el cual 
se enmarca dentro del Pro­grama 
de Responsabilidad So­cial con 
que cuenta esta empre­sa.
La encargada de esa área, Ele­na 
Ro­drí­guez, ex­plicó que to­dos los 
años se apo­yan a los centros edu
cativos de Co­lo­rado y las Juntas 
de Abangares; así co­mo de Pata
rrá de De­samparados. “En to­tal, 
23 escue­las y 3 co­le­gios de esas 
co­munidades re­ciben nuestra 
co­labo­ración anualmente”, dijo.
Ade­más, manifestó que el pro
grama cuenta con tres divisio
nes: Construcción (construcción, 

re­mo­de­lación y arre­glos de las 
escue­las), Staff (apo­yo a talle­res 
culturales y de­portivos) y Tutor 
(tuto­rías a pro­fe­so­res, directo­res,  

re­cupe­ración en mate­rias o pre­pa
ración para exáme­nes de sex­to 
grado de escue­la y quintos años 
de co­le­gio). TYT

¡Qué buena nota Cemex!
En la actualidad, existen 

muchas mane­ras de 
mercadear una 

empre­sa, des
de la más tra

d i c i o­ n a l 
c o­ m o 

p a u
t a r 

en me­dios masivos, hasta otras 
que si bien no re­quie­ren de una 
inversión millo­naria, tie­nen un 
alto porcentaje de ex­po­sición 
pú­blica.
Este es el caso de los anun
cios en auto­buses, que en los 
últimos años se ha puesto de 
mo­da y cuya principal ventaja 
se­gún los ex­pertos, es el nivel 
de ex­hibición que ofre­ce.

“Co­lo­car un anuncio en un bus 
está más a la vista por estar en 
mo­vimiento, otro factor impor
tantí­simo es que de­pendiendo 
de la ruta que haga, lo po­drían 
ver co­mo mí­nimo entre 90 y 
100 mil perso­nas por día”, ex­pli
ca Luis Montes de Oca, de la 
empre­sa Tecno­lo­gía Digital en 
Impre­sión (TDI).
Otra ventaja que destaca Mon
tes de Oca, es el costo de este 
tipo de publicidad, citó que una 
tapia publicitaria por ejemplo, 
po­dría costar hasta un 80 por 
ciento me­nos que otro tipo de 
publicidad. TYT

El que no enseña no vende

Por el nivel de ex­posición 
que ofrece, colocar anun­
cios en autobuses resul­
ta atractivo pa­ra muchas  
empresas.

Va­rios representantes de Cemex se esmera­ron pa­ra que la 
escuela de Colora­do de Abanga­res luciera como nueva.



tos en clientes. Para cumplir con 
este se­gundo obje­tivo es indis
pensable co­no­cer muy bien a los 
clientes y se de­be mante­ner una 
re­lación significativa, permanen
te y de muy bue­na re­lación con 
ellos. De lo contrario se co­rre 
el riesgo que vayan a parar a la 
compe­tencia.
No se de­be olvidar que hagamos 
lo que hagamos se pierden clien
tes, por muchas razo­nes co­no­ci
das, no sólo por ser atraí­dos por 
la compe­tencia o la mala aten
ción. Siempre habrá una tasa de 
de­serción en clientes, los cuales 
hay que tratar de compensar,  
consiguiendo nue­vos clientes. 

Cam­bio de la Cultura 
y Merca­deo In­terno 
Aunque muchos creen que el 
mercadeo es dirigir la empre­sa 
sólo al ex­te­rior, he sido siempre 
un convencido que el mercadeo 
tie­ne que ser interno y ex­terno. 
El prime­ro, interno, tie­ne co­mo 
obje­tivo imple­mentar dentro de 
la organización el concepto de 
mercadeo, en to­dos los compo
nentes de la empre­sa. El se­gun
do es lle­gar con el mensaje al 
mercado obje­tivo. 
El cambio de la cultura organi
zacio­nal, para que entienda y 
ope­re en base a los principios 
del mercadeo, es un pro­ce­so 
que de­be co­menzar al más alto 
nivel. De esa forma irá permea
bilizando otras capas infe­rio­res, 
hasta lle­gar a convertirse en un 

que­hacer constante y permanen
te de to­dos los compo­nentes de 
la organización. 
No de­be ser sólo un "slo­gan" o 
de­claración de principios incluida 
en un do­cumento que nadie lee, 
o unos principios filo­sóficos que 
nadie entiende bien. Para conse
guir un cambio cultural se de­be 
crear un pro­grama. Un pro­grama 
es una se­rie de accio­nes, que a 
lo largo del tiempo, consiguen y 
mantie­nen un obje­tivo. Mante­ni
miento del pro­grama es la clave 
del éxito en este caso. 
El primer paso para imple­mentar 

un siste­ma de Administración de 
Re­lacio­nes con Clientes de­be 
ser pre­parar un diagnóstico de 
la empre­sa. De­terminar si la 
empre­sa se encuentra orientada 
al mercado; si existen siste­mas y 
mé­to­dos (incluidos formularios) 
que tengan co­mo finalidad la 
orientación al mercado. 
Lue­go de de­terminado este 
aspecto, se de­be se­guir con un 
pro­grama que permita ir cam
biando la cultura empre­sarial, en 
base a la investigación que se 
haga en la empre­sa.
To­ma­do de: 

La me­to­do­lo­gía de la Admi
nistración de Re­lacio­nes 
con Clientes (CRM) se ori

ginó de la inte­rro­gante de las 
empre­sas a dos situacio­nes con
cre­tas y candentes: 
Cómo aumentar las ventas y 
cómo re­te­ner a los clientes.
Los mercados, junto con cre­cer 
en comprado­res, cre­cen en com
pe­tido­res. Esto ha creado consu
mido­res mucho más exigentes y 
co­no­ce­do­res de las ofertas. La 
enorme difusión de ofertas, por 
me­dios masivos y el incre­mento 
de acce­so a ellos, ha te­nido su 
parte en este pro­ce­so. 
La compe­tencia siempre ha exis
tido. Lo que ocurre hoy día es 
que es mucho más agre­siva y 
al igual que los comprado­res, 
mucho me­jor pre­parada e ins
truida. 
To­dos los estudio­sos del fe­nóme
no de la "saturación de ofertas" 
y dificultad de vender en merca
dos compe­titivos han re­co­men
dado, prime­ro orientar las acti
vidades al mercado. Lo cual se 
hace por me­dio de los principios 
se­ñalados por la disciplina llama
da " mercadeo o marke­ting". 
Esto implica, co­mo es natural, 
un comple­to cambio en la "cultu
ra" de la empre­sa.
Co­mo se­gunda re­co­mendación 
los ex­pertos dan el conse­jo de 
re­te­ner a los clientes por to­dos 
los me­dios dispo­nibles. La razón 
de ello es que más fácil y eco­nó
mico que transformar prospec

CRM y Mercadeo
Tra­tar de implementar en una orga­niza­ción un softwa­re de CRM, sin tener 
definido y cla­ro el concepto de Administra­ción de Rela­ciones, es perder 
tiempo y dinero. No sólo definido a nivel gerencial, sino que comprendido 
y practica­do por todos los componentes de una orga­niza­ción.

clientes.
Inte­lisis ofre­ce el “Siste­ma Ex­perto 
Industria Fe­rre­te­ra”, un software 
amigable de ope­rar e inte­grado, 
capaz de adaptarse y ade­cuarse 
a las ne­ce­sidades de las fe­rre­te
rías costarricenses.
Un be­ne­ficio muy importante al 
imple­mentar nuestro siste­ma es 
que se re­ducen los tiempos de 
pro­ce­so de­bido a que la ope­ra
ción se simplifica, lo que los hace 
más fáciles y prácticos. Ade­más, 
to­dos los pro­ce­sos que están 
re­lacio­nados entre sí que­dan liga
dos dentro del Siste­ma Ex­perto, 
lo que pro­picia que al lle­varlo a 
cabo, auto­máticamente afecte a 
otro, con lo que se evita co­me­ter 

erro­res y permite lle­var un control 
en el flujo del pro­ce­dimiento.
To­do lo ante­rior trae co­mo conse
cuencia una re­ducción de costos 
conside­rable.

¿Qué buscan 
nuestros clien­tes?
La administración y control de 
pro­ce­sos, la obtención de informa
ción inme­diata, oportuna, ve­raz y 
confiable, así co­mo la administra
ción de almace­nes y el control 
de inventarios en lí­nea, son otros 
valo­res agre­gados que se obtie
nen con este siste­ma.
Este siste­ma le permite te­ner dis
po­nibilidad de información crí­tica 
en to­do mo­mento y al mismo 
tiempo le apo­ya en la administra
ción y control de su ope­ración de 
mane­ra fácil y rápida.
También cuenta con valo­res agre
gados ya inte­grados a la so­lu
ción, tales co­mo: CRM (Custo­mer 
Re­lationship Managment), que se 
enfo­ca en la administración de la 
re­lación con el cliente en las áreas 
de Ventas y De­sarro­llo de Merca
do. El obje­tivo de esta sección es 
lo­grar una me­jor atención a clien
tes y prospectos dentro de las 
dife­rentes áreas de la industria, 
co­mo: Capacidad para mane­jo 
de “call center”, segmentación de 
clientes y prospectos, mane­jo de 
campañas pro­mo­cio­nales, etc.
Nuestro siste­ma cuenta con múl
tiples funcio­nes que facilitan la 
ope­ración de los pro­ce­sos, tales 
co­mo:
• Planeación de compras y rea
baste­cimientos, consulta en lí­nea 
de inventarios en las dife­rentes 

sucursales, re­portes estadísticos 
de la ope­ración de la tienda, re­por
tes y ex­plo­rado­res perso­nalizados 
para la industria fe­rre­te­ra, actua
lizacio­nes a cambios le­gales y 
fiscales. 
• Catalo­go de artí­culos.
• Unidades de me­dida múltiples: 
pie­zas, servicio, litros, kilos, etc. 
• Lista de pre­cios y costos clasifi
cada por artí­culo. 
• Gran capacidad para clasificar 
artí­culos de acuerdo con sus 
caracte­rísticas, familias, grupos, 
pro­vee­do­res, etc. 
En Inte­lisis he­mos creado el PST 
(Pro­grama de Satisfacción To­tal) 
que reú­ne a nuestros ex­pertos 
más calificados en las dife­rentes 
áreas para re­solver en sitio, cual
quier eventualidad o re­que­rimien
to que surja por parte del cliente.
Para ello contamos en Costa Rica 
con el apo­yo de Biz-Net Partners, 
quie­nes garantizan que to­dos 
estos pro­ce­sos se brinden eficien
te­mente.
Informa­ción más deta­lla­da en: 
http://www.intelisis.com/ca­sos-
de-exito/industria-ferretera  TYT

Con Inte­lisis ERP (Entrerpri
se Re­source planning), la 
industria fe­rre­te­ra pue­de 

responder de mane­ra rápida y 
eficaz a los constantes cambios 
y de­mandas del mercado costa
rricense.
Los siste­mas ERP auto­matizan e 
inte­gran los pro­ce­sos de ne­go­cio 
a la vez que pro­veen los me­dios 
ne­ce­sarios para transformar 
datos en información útil y re­le­van
te para mante­nerse siempre a la 
vanguardia.
Te­ner un siste­ma de información 
apro­piado, permite aumentar 
esta capacidad de anticipación 
y reacción ante los cambios para 
satisfacer las ne­ce­sidades de sus 

Nuevo software para ferreterías

Una manita del ex­perto

Por: Sion Soffer, 
Presidente de Intelisis.
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Pacayas en la dé­cima po­sición, 
así co­mo el de Mate­riales del 
Guarco.

Duro en el Puerto
Quizá el ascenso que más llama 
la atención es el de Fe­rre­te­ría el 
Esparzano, que ocupa el primer 
lugar de Puntare­nas. Lo llamativo 

es que esta es la prime­ra vez 
que esta empre­sa apare

ce en el ranking.
El “Esparzano” 
es pro­pie­dad de 
Samuel Szuster 
To­rres, se ubica 
en Esparza y 
tie­ne 28 emplea
dos.

Otra empre­sa que 
se afe­rra a la prime

ra casilla por cuar
ta vez conse­cutiva 

es Fe­rre­te­ría Ro­jas y 
Ro­drí­guez, en San Car

los que junto a Fe­rre­te
ría Bre­nes en He­re­dia, El 

Co­lo­no en Limón y Grupo 
Lagar, son a las que nadie 

ha po­dido destro­nar.
Aunque hay que hacer la obser

vación que si bien la fe­rre­te­ría de 
Freddy Bre­nes es la que ha man
dado en el ranking en los últimos 
años en la Ciudad de las Flo­res, 
esta vez comparte el lugar de pri
vile­gio junto a El Co­lo­no.
En Alajue­la destaca el primer 
lugar de Casa Fe­rre­te­rías, empre
sa que ocupó el cuarto puesto 
el año ante­rior, mientras que en 

Guanacaste Fe­rre­te­ría La Carre
ta, pro­pie­dad de Julio Salas, 
desplazó de la prime­ra casilla a 
Fertama, que esta vez descen
dió al se­gundo lugar.

Medallistas ferreteros:
Las 10 más grandes
API Sigma Dos consultó a cada uno de los participantes (mayo­ristas) 
en este estudio cuál conside­raban que son las fe­rre­te­rías más gran
des del país se­gún el co­no­cimiento del mercado que ellos tie­nen, así 
co­mo su ex­pe­riencia con las distintas empre­sas.
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puesto. Que bien po­dría de­cirse 
que vie­ne en esacalada.
Habría que ver el comportamien
to del mercado de cara al siguien
te año para observar cómo van 
a rondar la co­sas. Sin embargo, 
este se­rá un te­ma para el año 
siguiente.
Esta es la cuarta oportunidad 
que se publica el ranking de 
las fe­rre­te­rías más importantes 
del país, se­gún la vo­tación de 
44 mayo­ristas que contestaron 
un cuestio­nario aplicado por la 
empre­sa de investigación de 
mercados API Sigma Dos y fue 
he­cho entre el 12 de abril y el 21 
de mayo de este año (ver re­cua

dro: “Así se hizo”).
Otro cambio con respecto al año 
ante­rior, es la caí­da de De­pósito 
Las Gravillas, que pasó del lugar 2 
al 13, situación pare­cida a la de El 
Guadalupano, que descendió a la 
9 po­sición lue­go de estar en la 4.
La baja de estas dos empre­sas 
llama la atención por tratarse de 
cade­nas que go­zan de una fuerte 
pre­sencia en el mercado.
Por el contrario, la que re­gistra el 
avance más significativo en la pro
vincia de San Jo­sé, es Construpla
za, que de­buta en la casilla diez. 
Esta empre­sa pro­pie­dad de Ge­rar
do Fait Me­za, ha ve­nido en franco 
cre­cimiento desde que abrió sus 

puertas hace 
po­co más de 
cinco años, prue­ba 
de ello es que próxima
mente inaugurarán una nue
va tienda en Guanacaste.
La pro­vincia de Cartago re­gis
tra un cambio en la punta, ya 
que para esta ocasión De­pósito 
de Mate­riales Orozco ocupa el 
primer lugar, desplazando a 
De­pósito El Po­cho­te que 
ostentaba el sitio de 
ho­nor la vez ante­rior.
Otro cambio en 
esta pro­vincia 
es el de­but de 
D e­ p ó s i t o 

Se­gún el ranking de TYT, 
de las fe­rre­te­rías más 
importantes del país de 

este año, Grupo Lagar sigue 
siendo el rey, ya que por cuarto 
año conse­cutivo se mantie­ne en 
el primer lugar.
Por ejemplo, ni las fuertes estra
te­gias de mercadeo y la agre­siva 
po­lí­tica de compras a los pro­vee
do­res para vender a pre­cio bajo 
de EPA, han po­dido destro­nar a 
la empre­sa pro­pie­dad de la fami
lia Mo­ra, aunque es de destacar 
que la me­gafe­rre­te­ría de capi
tal ve­ne­zo­lano tuvo un ascen
so importante en esta ocasión, 
al pasar del sé­timo al se­gundo 

Las 120 de TYT
Por cuarto año consecutivo TYT da a conocer el ranking de las 
ferreterías más importantes según la votación de los ma­yoristas.

Así se hizo
El estudio para de­terminar las 120 de TYT, lo hizo API Sigma Dos, empre­sa que perte­ne­ce a la red 
mundial de Sigma Dos, un equipo que brinda consulto­ría en la investigación de mercados en to­da 
Centroamé­rica  y el Caribe.
Ellos entre­vistaron directamente a 44 ge­rentes de empre­sas mayo­ristas del sector fe­rre­te­ro, con 
ope­racio­nes administrativas y ope­rativas únicamente en Costa Rica y enlistadas en la base de datos 
de la Re­vista TYT. A partir de ese listado se aplicó un cuestio­nario al Ge­rente Ge­ne­ral de la empre­sa 
o en su de­fecto al Ge­rente Co­mercial o Ge­rente de Ventas en las siguientes mo­dalidades: perso­nal, 
te­le­fónica, fax, co­rreo electrónico.
En una se­gunda etapa se pro­ce­dió a re­co­lectar los datos de las empre­sas fe­rre­te­ras se­leccio­nadas 
por los mayo­ristas, lue­go de lo cual, se le­vantó la información utilizando el pro­grama DATA ENTRY 
del paque­te estadístico SPSS.  La información fue tabulada y analizada me­diante distribucio­nes de 
fre­cuencia para cada una de las variables de inte­rés en el paque­te SPSS
El estudio determina este año 114 ferreterías y obedece al comportamiento del mercado.

Veinte de las ferreterías consideradas 
como las más grandes del país

Igualmente, y co­mo siempre también se le consultó a las mayo­ristas 
que destacaran a las fe­rre­te­rías del país bajo los siguientes facto­res: 
cré­dito más sano, reacción ante la compe­tencia, agre­sividad en 
ventas y las que pro­mue­ven más la capacitación entre sus co­labo
rado­res.
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		  Rank	 Rank	 Rank 		  Votos	 Gerente General		N  um.
	 Puesto	 2004	 2005	 2006	 Ferretería	  2006	  o Presidente	 Teléfono	 Empleados

San José
		  1	 1	 1	 El Lagar	 18	 Ricardo Mora Goldoni	 259-5959	 700
		  NA	 7	 2	 Epa	 13	 Ignacio Vieto	 224-1360/257-9372	 400
		  3	 5	 3	 El Mar	 10	 Marco Romero López	 233-8744	 150
		  7	 13	 4	 Abonos  Agro	 10	 Rodolfo Vásquez	 212-9300	 695
		  9	 6	 5	 Dist. Santa Bárbara	 7	 Didier Fernández Quintana	 231-0591	 150
		  13	 12	 6	 Maderas y Ferreterías El Buen Precio	 5	 Gerardo Jiménez	 272-1111	 215
		  34	 9	 7	 Depósito de Materiales Irazú	 5	 Edgar Herrera Portuguez	 292-5050	 500
		  2	 4	 8	 El Guadalupano	 5	 Gilberth Quirós Rojas	 224-2244	 300
		  NA	 NA	 9	 Construplaza	 4	 Gerardo Fait Meza	 215-2698	 140
		  NA	 41	 10	 El 10 Menos	 4	 William Espinoza	 771-4283	 16
		  31	 11	 11	 Maderas Camacho	 3	 Pablo Camacho	 228-0540	 17
		  5	 2	 12	 Depósito Las Gravilias	 2	 German Quesada Morales	 259-5555	 125
		  NA	 36	 13	 Ferretería Solís	 2	 Jacinto Solís Villalobos	 288-0142	 7
		  NA	 NA	 14	 Ferretería Rodriguez Esquivel	 2	 Alberto Rodríguez Esquivel	 771-3371	 22
		  15	 3	 15	 División General de Materiales (Digema)	 2	 Gerardo Fait Meza	 215-1112	 100
		  19	 39	 16	 Maderas Maflor	 2	 Manuel Villalobos	 235-0163	 42
		  21	 22	 17	 Almacén El Eléctrico	 1	 Carlos Barquero 	 226-3818	 64
		  NA	 NA	 18	 Impala	 1	 Danilo Ledezma Argüello 	 789-9495 / 789-9010	 8
		  NA	 42	 19	 Materiales Porras (El Lagar)	 1	 Ricardo Mora Goldoni	 293-2626	 62
		  NA	 NA	 20	 El Lobo Ferretero	 1	 Roberto Lobo Chavez	 783-3404	 12
		  NA	 NA	 21	 Materiales Coto Brus	 1	 Odilio Villalobos	 773-3631	 20
		  31	 11	 22	 Maderas Camacho	 1	 Noel Camacho Campos	 228-0540	 20
		  4	 14	 23	 Almacenes Unidos	 1	 German Losilla Colombari	 255-4161 / 4161	 150
		  12	 19	 24	 Ferretería Reimers	 1	 Edith Krogmann Reimers	 290-1020	 60
		  NA	 NA	 25	 Ferreteria Barza	 1	 Guillermo Barquero	 771-8012	 15
		  NA	 25	 26	 Depósito de Materiales Luigi	 1	 Luigi Arias Delgado	 251-1313	 24
		  18	 10	 27	 Intaco	 1	 Adrián Alfaro M.	 222-4785	 156
		  17	 18	 28	 Indianapolis	 1	 Luis Alonso Estrada	 243-1700	 80
		  NA	 30	 29	 Agro Servicios El Salitre	 1	 Freddy Ureña Araya	 282-2257	 20
		  NA	 NA	 30	 Super Bloque	 1	 Gabriel Donato S.	 293-9162	 30
		  NA	 NA	 31	 Depósito El Castillo	 1	 Carlos Castillo	 294-2062	 ND
		  NA	 16	 32	 Depósito La Maravilla	 1	 Juan Alfonso Gutiérrez	 416-8904	 36
		  NA	 NA	 33	 Ferretería Jaime	 1	 ND	 235-2835	 ND
		  NA	 NA	 34	 Ferretería Rohmoser	 1	 Fernando Romero Chang	 232-7210	 7
		  NA	 NA	 35	 Ferretería Borbón	 1	 Victorio C. Puertas	 222-3737	 38
		  NA	 27	 36	 Difemar	 1	 Oscar Cuellar Castro	 253-1350	 18
		  NA	 NA	 37	 Ferretería Xiomara	 1	 Manuel Ceciliano Esquivel	 771-4840	 36
		  NA	 NA	 38	 Ferretería M y M	 1	 Miguel Guadamuz	 257-7244	 ND
		  NA	 NA	 39	 Depósito de Maderas San Carlos 	 1	 Luis Pereira Solano	 227-6835	 ND

Cartago
		  2	 2	 1	 Materiales Orozco	 7	 José Rafael Orozco Vargas	 556-0422	 42
		  4	 1	 2	 Dep. Maderas El Pochote	 6	 Federico Mora Aguilar	 591-89-20	 40
		  10	 3	 3	 Cipresal	 6	 Dora Emilia Meneses Rodríguez	 552-2303	 25
		  5	 5	 4	 Ferretería Industrial La Florida	 5	 Carlos Ruíz Castro	 537-8000	 27
		  NA	 NA	 5	 Ferretería Santa Rosa	 4	 Adrián Salazar Cabezas	 556-5454	 21
		  8	 10	 6	 Ferretería La Cascada	 3	 Manuel Vargas	 279-9376	 ND
		  NA	 8	 7	 Materiales Irazú	 3	 Edgar Herrera Portuguez	 279-1735	 ND
		  6	 11	 8	 Super Despensa	 2	 José Sánchez	 551-0336	 4
		  NA	 NA	 9	 Depósito Pacaya	 1	 Miguel Rodríguez	 534-4344	 10
		  7	 9	 10	 Ferretería del Sembrador S.A.	 1	 Rodolfo Ballesteros	 556-0164	 14
		  NA	 NA	 11	 Materiales del Guarco	 1	 Alonso Brenes	 592-5164	 9
							     
Puntarenas
		  NA	 NA	 1	 Ferretería El Esparzano	 5	 Samuel Szuster Torres	 636-4840 / 636-4870	 28
		  NA	 1	 2	 Materiales Garabito	 3	 Róger Valenciano	 643-3045	 24
		  NA	 NA	 3	 Mapesa	 2	 Adalí Quirós Rojas	 636-8302	 18
		  NA	 2	 4	 Ferretería Apuy	 2	 Chopuy Lomsiw	 661-3606	 13
		  NA	 6	 5	 Ferretería El Roble	 1	 Julio Caballeros Vela	 663-0263	 5
		  NA	 NA	 6	 Ferretería La Perla	 1	 Juan Carlos Villalobos	 784-0435	 7
		  NA	 NA	 7	 Ferreteria Tung Sing	 1	 Asan Li Carmona	 661-0781	 18

Puntarenas
		  NA	 NA	 8	 Ferretería R y C	 1	 Marco A. Rudín Arias	 639-9116	 12	
	
Zona Norte
		  1	 1	 1	 Rojas y Rodríguez	 8	 Freddy Rodríguez	 460-3833	 50
		  NA	 2	 2	 Almacén Agrologos	 7	 Edgar Picado 	 464-0190	 65
		  NA	 7	 3	 El Colono	 6	 R. Castro	 474-3767	 58
		  5	 4	 4	 Electro Beico	 3	 Orlando Herrera	 460-0775	 35
		  NA	 NA	 5	 Rojas y Monge	 2	 Víctor Rodríguez	 494-8898	 65
		  NA	 3	 6	 Almacén Central	 2	 Luis Ángel Solís	 460-0775	 ND
		  NA	 NA	 7	 Materiales El Tanque	 2	 Jorge Jiménez	 469-1914	 140
		  NA	 NA	 8	 Ferretería Pital	 1	 Estela Rodríguez	 473-3104	 6
		  NA	 6	 9	 Agropecuario Upala	 1	 Oscar Vargas	 470-0101	 ND

Limón	
	 	 1	 1	 1	 El Colono	 19	 José Alberto Castillo	 710-7401	 300
		  NA	 4	 2	 Almacén  TRES R	 2	 Enrique Rodríguez	 710-3296	 20
		  NA	 6	 3	 Ferretería Chonk	 2	 Mario Chonk Yu	 758-3864	 20
		  6	 3	 4	 Almacén El Mejor Precio	 1	 José Enrique Porras	 767-7015	 45
		  7	 2	 5	 Almacén F y H S.A.	 1	 Felipe Ling Ye	 758-5161	 ND
		  NA	 5	 6	 Bloques del Caribe	 1	 Walter Barrantes	 758-2032	 15
		  NA	 NA	 7	 Ferretería Pereira Lopéz S A	 1	 Santiago Pereira López	 768-7983	 20
		  NA	 5	 8	 Ferretería Caribe	 1	 Wally Wong	 758-4320	 5
							     
Alajuela	
		  NA	 4	 1	 Casa Ferreterías	 8	 Johnny Alvarado	 441-5969	 150
		  7	 3	 2	 Dimar SA	 4	 Juan Carlos Hernández Vega	 441-5969	 ND
		  10	 16	 3	 Materiales Meza	 4	 J. Antonio Meza Bou	 442-3050	 40
		  5	 8	 4	 Arpe S.A.	 2	 Victor Argüello Peralta	 441-2525 / 441-3131	 35
		  NA	 NA	 5	 Rojas y Monge	 2	 Mario Rojas y Víctor Rodríguez	 494-8898 / 494-6252	 60
		  NA	 NA	 6	 CoopePalmares	 2	 José Angel Vásquez V.	 452-0429 / 4530426	 15
		  NA	 14	 7	 Distribuidora Fama	 2	 Celedino Valverde	 443-1920	 9
		  NA	 NA	 8	 Ferretería Castro	 2	 Cesar Castro Murillo	 448-5330	 ND
		  NA	 NA	 9	 La Mejor	 1	 Jorge Delgado Herrera	 442-0188 / 442-0141	 18
		  NA	 NA	 10	 Agrocomercial Grecia	 1	 Roberto Suárez Castro 	 494-5322	 40
		  NA	 12	 11	 Demsa	 1	 Carlos Murillo H.	 442-2600 / 441-7424	 37
		  NA	 6	 12	 Materiales Los Príncipes	 1	 Luis G. Vargas Fuente 	 438-5747 / 438-4571	 24
		  NA	 NA	 13	 Ferretería Jenkis	 1	 Claudio Jenkis Saldoval	 441-1437	 4
		  NA	 9	 14	 Materiales Barrio San José	 1	 Nicolás Johansson Solano	 433-4517 / 433-4791	 30
		  NA	 11	 15	 Constru Express	 1	 Yamileth Chaves	 441-1949	 15
		  NA	 7	 16	 Ferreteria Texas S.A.	 1	 Johnny Alvarado	 440-8029 / 441-5969	 120
		  NA	 NA	 17	 Comercial Bolaños y Portuguez	 1	 Patricia Bolaños Portuguez	 494-5113	 10
		  NA	 10	 18	 El Oriente	 1	 Camilo Torres Rueda	 445-5003	 21
		  NA	 NA	 19	 Coope Victoria	 1	 Dagoberto Solís	 494-1866	 250
							     
Heredia
	 	 1	 1	 1	 Ferretería Brenes	 11	 Freddy Brenes Campos	 261-6055	 95
		  2	 2	 1	 El Colono	 11	 Salvador Saborío B.	 766-6191	 65
		  4	 3	 2	 El Rafaeleño	 6	 Rafael Vargas Lara	 263-4000	 80
		  NA	 NA	 3	 Deposito Irazú	 5	 Jorge More Arroyo	 237-4190	 30
		  NA	 NA	 4	 El Lagar	 2	 Ricardo Mora Goldoni	 259-5959	 108
		  NA	 NA	 5	 Depósito San Miguel	 2	 Gerardo Ulate Ugalde	 265-5050 / 265-3043	 25
		  6	 5	 6	 Depósito Los Angeles	 2	 Oscar Vargas Peréz 	 262-3303	 55
		  10	 6	 7	 Materiales Zeta	 2	 Gerardo Muñoz Valerio	 237-0099 / 262-1313	 28
		  NA	 NA	 8	 La Puebla	 1	 Francisco Solórzano Ferreto	 237-9016 / 238-2275	 12
		  NA	 NA	 9	 Ferretería Acosta	 1	 Horacio Acosta Murillo	 483-0303	 14
		  9	 10	 10	 Depósito San Antonio	 1	 Federico Rodriguez	 239-0792	 20
		  NA	 NA	 11	 Torneca (Sucursal)	 1	 Marvin Miranda	 268-3838	 205

Guanacaste
		  5	 3	 1	 La Carreta	 7	 Julio Salas	 679-9003	 40
		  NA	 1	 2	 Fertama	 6	 Eduardo Merino	 653-0076	 ND
		  NA	 5	 3	 Do it Center de Papagayo	 3	 Mauricio Rivera	 667-0667	 30
		  1	 4	 4	 Depósito de Maderas San Carlos	 3	 Oldemar Rodríguez	 670-0943	 37
		  NA	 NA	 5	 El Liberiano	 3	 Fernando Moroney	 665-0443	 29
		  3	 7	 6	 FETESA (Ferreteria Técnica)	 2	 Bernardo Bolaños	 669-0601	 27
		  NA	 6	 7	 Rorifer	 1	 Roger Ríos	 666-8686	 6
		  2	 2	 8	 Agroservicios La Península	 1	 Eugenia Vargas	 685-5741 / 685-3043	 85
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Las 120 de TYT

Ferretarías con crédito más sano Ferretarías con mejor reacción ante la competencia Ferreterías con mayor agresividad en el mercado

Ferreterías que solicitan más capacitación

Esta es la cuarta oportunidad que se publica el ranking 
de las ferreterías más importantes del país, según  
la votación de 44 mayoristas que contestaron un cues­
tionario aplicado por la empresa de investigación de 
mercados API Sigma Dos. TYT



Co­mo parte de su estra
te­gia de cre­cimiento en 
el mercado fe­rre­te­ro, 

Importacio­nes Ve­ga realizó el 
mes ante­rior, una minife­ria fe­rre
te­ra en Pé­rez Ze­le­dón, actividad 
que reunió a los más importan
tes empre­sarios de esa pro­duc
tiva zo­na co­mercial del país.
Ade­más de estable­cer contac
to con nue­vos clientes y re­for
zar las re­lacio­nes con los ya 
existentes, el pro­pósito de la 
actividad fue pre­sentar algunos 
de los nue­vos pro­ductos que 
esta compañía radicada en Gre
cia de Alajue­la, tie­ne para el 
sector.
“So­lo para ese evento lle­vamos 
200 nue­vos pro­ductos para que 

nuestros clientes co­nozcan un 
po­co más so­bre las no­ve­dades 
que constante­mente estamos 
intro­duciendo al mercado”, 
ex­plica Rafael Vargas, Ge­ren
te Ge­ne­ral de Importacio­nes 
Ve­ga.
La actividad tuvo lugar en el 
Ho­tel San Isidro en Pé­rez Ze­le
dón y es la se­gunda oportu
nidad conse­cutiva que realiza 
una minife­ria de este tipo en 
ese cantón.
Se­gún Vargas, la idea es se­guir 
realizando durante este año 
más actividades co­mo esta, ya 
que ase­gura que el éxito más 
allá de ge­ne­rar ventas, radica 
en el contacto permanente y 
cercano con sus clientes. TYT

Feria en PZ

Importaciones Vega 
le apuesta al campo

Christian Montero U / Editor

Rea­lizar ferias regiona­les se ha conver­
tido en un buen negocio pa­ra muchos 
ma­yoristas que tienen la posibilidad  
de generar muchas ventas en pocos 
días, así como tener un contacto más 
directo con sus clientes.

Muchos empresa­rios del área ferretera, llega­ron a la feria de 
Importa­ciones Vega, en Pérez Zeledón.



26 JUNIO 06 TYT • www.tytenlinea.com

Estimados clientes y amigos:
Es mo­tivo de gran satisfacción el te­ner la oportunidad de saludarlos, 
y a la vez, hacerles una bre­ve re­se­ña de lo que han sido estos 15 
años de trabajo.
La empre­sa dio sus inicios en Marzo del 2001, en una pe­que­ña bo­de
ga, en las cercanías del Barrio Los Ange­les, San Jo­sé.  El mo­biliario 
constaba de unos escasos mue­bles de oficina, y unos cuantos estan
tes de bo­de­ga. Los re­partos se hacían en un un ve­hí­culo liviano.
Las prime­ras lí­neas en importarse fue­ron la pintura en ae­ro­sol Plasti-
Ko­te / Mr. Spray y los nive­les Empire.  Poste­riormente se ofre­cie­ron las 
he­rramientas  manuales Matador, y la lí­nea de se­rruchos Bushman
Nuestro perso­nal constaba de 5 perso­nas, las cuales nos re­partíamos 
los trabajos diarios con mucho esme­ro y de­dicación.  Los días de tra
bajo eran muy largos, incluyendo los fines de se­mana.
Al cabo de unos me­ses de haber iniciado, nos dimos a la tarea 
de buscar otras nue­vas lí­neas de pro­ductos, pe­ro siempre condi
cio­nando que cada una de éstas fue­ran de ne­go­ciación directa, y 
pro­ducidas por fabricantes espe­cializados en su pro­pia cate­go­ría 
de pro­ducto.
Cabe destacar que hasta la fe­cha, este mismo principio no ha cambia
do:  el ofre­cer MARCAS DE CALIDAD MUNDIAL, con el respaldo y la 
garantía que únicamente fabricantes espe­cializados pue­den ofre­cer.
A lo largo de estos quince años de trabajo he­mos lo­grado constituir 
una amplia carte­ra de MARCAS EXCLU­SIVAS, y ade­más, una ex­ce
lente re­lación co­mercial, tanto con nuestros pro­vee­do­res, pe­ro más 
importante, con uste­des nuestros clientes amigos y so­cios co­mer
ciales, y ésta es la razón principal, por la cual he­mos lo­grado forjar 
nuestra imagen, en el ámbito del mercado nacio­nal.
Por ultimo, tambien un agrade­cie­miento muy espe­cial a las empre­sas 
de servicio que nos brindan su apo­yo, y ade­más, a to­do el perso­nal 
de ROSEJO, el cual siempre se ha esforzado por cumplir a cabalidad, 
con to­das y cada una de las funcio­nes diarias

Jo­sé F. Schif­ter
Presiden­te

Ellos son la cara de ROSEJO
Muchos no los ven, pe­ro su trabajo se hace sentir. Co­nozca algunas 
de las perso­nas que están de­trás del éxito de ROSEJO.

Ra­món Mén­dez Ara­ya
Ge­ren­te Administra­tivo y Finan­cie­ro
15 años en RO­SEJO
“Inicié con don Jo­sé esta empre­sa y me siente muy 
a gusto, aquí hay un ex­ce­lente ambiente labo­ral y 
he­mos po­dido conformar un ex­ce­lente equipo de 
trabajo”.
Flory Córdoba
Ge­ren­te de Crédito y Cobro
7.5 años en RO­SEJO
“ROSEJO ha cre­cido mucho, es una empre­sa sóli
da y estable, en donde hay mucha oportunidad de 
cre­cer, don Jo­sé es un lí­der que te ayuda a cre­cer, 
ade­más de que la re­lación entre to­dos los compa
ñe­ros es muy cordial”.
Ma­rie­los Ma­drigal Ma­ta
Asisten­te Crédito y Cobro
15 años en RO­SEJO
“Re­cuerdo que fue muy difí­cil el co­mienzo porque 
no te­níamos to­das las facilidades con que aho­ra 
contamos, sin embargo, don Jo­sé trabajó a desho
ras para que esto caminara y eso nos ha servido de 

ejemplo. Eso ha he­cho que vea a ROSEJO co­mo si fue­ra mi empre­sa, 
aquí es verdad eso de que nos ve­mos co­mo una familia”.

Rodrigo Martí­nez Arias
Ge­ren­te de Ven­tas
“La ex­pe­riencia más gratificante ha sido el de­sarro
llo de nue­vas marcas en forma ex­clusiva, a través 
de pro­vee­do­res espe­cializados en una so­la lí­nea de 
pro­ducción.La bue­na re­lación que he mante­nido 
con un sinnú­me­ro de fe­rre­te­ros que hoy son ami
gos y so­cios estraté­gicos, es otra de las grandes 

satisfaccio­nes que he te­nido en estos 15 años de trabajo”. TYT

Por Rosejo
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Lle­gar a diez años de infor
mar so­bre el que­hacer del 
sector fe­rre­te­ro es una reali-

dad gracias a la confianza de los 
lecto­res y a to­das las empre­sas 
que han creí­do en este pro­yecto. 
Muchas co­sas han pasado y han 
cambiado en el sector desde la 
prime­ra edición de Tuercas y Tor
nillos, no obstante, el espí­ritu que 
dio origen a esta re­vista se mantie
ne incólume: informar ve­razmen
te al sector y ser un catalizador 
de ne­go­cios entre fe­rre­te­ros y 
mayo­ristas.
Lo siguiente es un ex­tracto de 

una entre­vista a Karl Hempel, 
Pre­sidente de Eka Consulto­res, 
empre­sa edito­ra de TYT.

¿Qué dio origen a TYT?
-TYT nació co­mo una ne­ce­sidad 
en un sector en el que no se te­nía 
un me­dio que lo re­pre­sentara y 
die­ra a co­no­cer al mercado su 
dinámica y to­das las informacio
nes que los fe­rre­te­ros re­que­rían 
para to­mar sus de­cisio­nes.
Nuestra labor ha sido informar 
con el obje­tivo de dinamizar aún 
más el sector de fe­rre­te­ría y cons
trucción y lo­grar la unión y canali
zación de los ne­go­cios.

¿Có­mo surgió la 
primera edición?
-TYT nace en la empre­sa Eka 
Consulto­res, en junio de 1995 y 
desde ese entonces, muchos ami
gos anunciantes y lecto­res han 
creí­do en no­so­tros y nos adopta
ron co­mo su me­dio de confianza 
y de información espe­cializada. 
La prime­ra edición, aunque eran 
po­cas páginas (alre­de­dor de 
16), constaba de información útil 
co­mo las no­ve­dades que había 
dispo­nibles para el sector fe­rre­te
ro, lí­nea que aún mante­ne­mos.

¿Se ima­ginó que llega­ría a los 
diez años?
-Eso era inimaginable, no obs
tante se­guire­mos por la lí­nea de 
enlazar empre­sas con sus pro
vee­do­res, por lo que espe­ramos 

conquistar muchos años más de 
información de prime­ra lí­nea. El 
ritmo de cre­cimiento que po­see 
el sector nos obliga a te­ner una 
visión de futuro para que nuestros 
lecto­res siempre cuenten con el 
apo­yo para la to­ma de de­cisio­nes 
de inversión y cre­cimiento.

¿Cuál con­sidera que es el prin­
cipal aporte de la revista al 
sector?
-Creo que ha sido contribuir al 
pro­gre­so, unión y de­sarro­llo del 
sector construcción y fe­rre­te­ro. 
Hoy muchos fe­rre­te­ros espe­ran 
las edicio­nes de TYT para hacer 
sus ne­go­cios. Saber darle a 
nuestros lecto­res lo que buscan 
y ne­ce­sitan, ha sido un pilar de 
éxito para quie­nes formamos par
te de TYT.
“He­mos co­no­cido que empre
sas del sector han dise­ñado sus 
mo­de­los de capacitación a sus 
co­labo­rado­res basados en las 
informacio­nes y aportes del TYT, 
lo que nos da un claro indicador 
de que co­mo me­dio de co­muni
cación estamos contribuyendo 
al pro­gre­so de las empre­sas en 
las que se encuentran nuestros 
lecto­res”.

¿Qué pueden esperar los lecto­
res de la revista pa­ra los pró­xi­
mos años?
- Espe­ramos se­guir bajo la mis
ma lí­nea, darle a nuestros lecto
res un me­dio en el que pue­dan 

“ 10 años es algo     grande”

Lilli, como le dicen, es la 
encarga­da de dia­gra­mar 
toda la revista, ella se encar­
ga de distribuir los tex­tos 
y las imágenes de ma­nera 
que sea lo más agra­da­ble 
posible a la vista de los 
lectores.

“Juanca”, es quien ha­ce 
muchos de los anun­
cios que vemos edi­
ción tras edición.
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 La otra cara de TYT
Sus rostros no se ven aunque su trabajo sí. Con sus ideas y creatividad Lilliana Castro Solano y Juan 
Carlos Co­ne­jo Sanabria también han contribuido enorme­mente con el de­sarro­llo de TYT.

“El espíritu que dio ori­
gen a esta revista se 
mantiene incólume.” 
Karl Hempel, Presidente 
de Eka Consultores.

Continúa pag. 30



El primer golpe de la 
pe­lea entre HB Fuller y 
Ame­rican Paint lo dio la 

re­pre­sentante de las marcas 
Pro­tecto y Gliden, cuando una 
re­so­lución del Ministe­rio de 
Eco­no­mía Industria y Co­mercio 
(MEIC), obligó a BRZ Group 
(re­pre­sentante de Ame­rican 
Paint) a pagar un arancel del 
516% so­bre las importacio­nes 
de pintura que realice durante 
los próximos seis me­ses.
La re­so­lución fue dictada por 
la Oficina de Prácticas Deslea
les y Me­didas de Salvaguardia 
del MEIC, que estable­ció que 

Ame­rican Paint incurre en “dum
ping”, se­gún la re­so­lución Nº 
028-2006, emitida el pasado 24 
de abril y que fue firmada por 
el entonces Ministro, Gilberto 
Barrantes.
Un ex­tracto de dicha re­so­lución 
indica que: “Se orde­na impo­ner 
una me­dida antidomping  pro
visio­nal de un 516% adicio­nal 
so­bre el nivel del arancel existen
te (DAI) para to­das las importa
cio­nes de la empre­sa CELERA 
GROUP S.A. co­rrespondientes 
a pintura de látex a base de 
agua pro­ve­nientes y originarias 
de los Estados Unidos de Amé

rica, y que de conformidad con 
el siste­ma SAC han ingre­sado a 
Costa Rica bajo la partida aran
ce­laria 3209.90.10.00”.
No obstante, esta me­dia -
se­gún ex­plica Fernando Ocam
po, abo­gado de la Aso­ciación 
de Fabricantes de Pintura y 
Afines (AFAPINTA)-, si bien es 
una acción de conse­cuencias 
reales e inme­diatas, ape­nas for
ma parte del pro­ce­so de inves
tigación que desde agosto del 
2005 inició Kativo en conjunto 
con AFAPINTA, en contra de 
Ame­rican Paint, por supuestas 
prácticas dumping.
El abo­gado aclaró que lo que 
está en discusión no es la cali
dad de las pinturas co­merciali
zadas por Ame­rican Paint, sino 
la importación de sus pro­duc
tos a pre­cio dumping, así co­mo 
la ame­naza de daño a la pro­duc
ción nacio­nal.
“Lo que se busca es que to­dos 
los fabricantes y co­mercializa
do­res de pintura compitan en 
igualdad de condicio­nes”, dijo 
Ocampo.

En de­fen­sa del sector
Por su parte, Mauricio Vargas, 
Re­pre­sentante de Kativo, se 
mostró muy satisfe­cho con la 
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creer y confiar, pe­ro so­bre to­do 
un enlace para que las empre­sas 
pue­dan to­mar sus de­cisio­nes y 
hagan cre­cer sus ne­go­cios.
Finalmente, Hempel ase­gura que 
aún que­dan muchas co­sas por 
hacer, so­bre to­do tratándo­se de 
un sector tan dinámico.
“El sector fe­rre­te­ro y de la cons

trucción sigue cre­ciendo y nues
tra tarea se­rá siempre interpre­tar 
su dinamismo para pro­yectarlo 
a nuestros lecto­res y que éstos 
a su vez , tengan a la mano una 
he­rramienta de alto valor con la 
que pue­dan to­mar sus de­cisio
nes de inversión”.

Caso contra American Paint

Kativo gana primer pulso
MEIC impuso arancel del 516% a las importa­ciones de American Paint como medida  
antidumping, por los próximos seis meses.

Christian Montero U / Editor

“Esta­mos muy sa­tisfechos con la resolución, porque las 
prácticas de American Paint, atentan contra las empresas 
que como nosotros, cumplimos con todas las norma­tivas  
y que cumplimos una función social”, Germán Obando,  
Gerente General de Pinturas CELCO.

“Este es un caso de AFA­
PINTA, al que SUR prefie­
re no referirse”, Eduardo  
Fumero, Representante de 
Pinturas SUR.

Holder Ro­drí­guez pro­bable­men
te sea uno de los po­cos lecto
res que cuente con la co­lección 
más comple­ta de TYT.
Él se siente orgullo­so de de­cir 
que tie­ne cada una de las edi
cio­nes que han circulado de 
la re­vista en estos diez años 
y en el mes de aniversario qui
so compartir su co­lección con 
no­so­tros.
Holder, quien es due­ño de una 
fe­rre­te­ría en Tamarindo (Martí
nez y Ro­drí­guez), afirma que el 

principal be­ne­ficio que ha re­cibi
do de la re­vista es la información 
que obtie­ne.
“Tengo 22  años de estar de­trás 
de un mostrador y con la re­vista 
he aprendido desde aspectos 
de administración hasta lo nue­vo 
en pro­ductos, en ge­ne­ral me ha 
servido para mante­nerme actuali
zado”, indica el fe­rre­te­ro.
Gracias a Holder y a todos los 
lectores que du­rante diez años 
han hecho grande a Tuercas y 
Tornillos.

Un fiebre de TYT

Holder Rodrí­guez tiene todas las ediciones de TYT. TYT



re­so­lución pues en su opinión, 
es un gran paso hacia la de­fen
sa del sector pro­ductivo nacio
nal.
“Prácticas co­mo estas atentan 
contra to­do el sector, por eso 
estamos muy satisfe­chos con la 
me­dida que vie­ne a resguardar 
el buen de­sempe­ño del sector 
fabricante de pinturas en Costa 
Rica y que sienta un pre­ce­den
te para los de­más secto­res pro
ductivos del país”, dijo Vargas.
TYT buscó la reacción de Juan 
Samuel Flo­res, Ge­rente Ge­ne­ral 
de Ame­rican Paint, no obstante 
al cie­rre de esta edición se nos 

indicó que estaba fue­ra del país. 
También le enviamos por co­rreo 
electrónico varias consultas re­fe
rentes a este caso, pe­ro tampo
co nos respondió. TYT

¡No se pierda un solo evento!
Ya es­tamos en Ex­poferretera y para que us­ted y sus clientes no pierdan detalle de las actividades que se van a realizar durante los tres 
días de la feria, les brindamos el calendario de actividades. Si tiene consultas no dude en comunicarse con el Departamento de Eventos 
al: 500-0070, ex­tensión 123 y durante la feria encuéntrenos en pasillo de la numeración 800.

EVENTOS ESPECIALES EX­POFERRETERA 2006
		
CHARLAS Y SEMINARIOS		

Viernes 2 de junio		

Hora­rio	 Te­ma	 Expositores
11:30 AM	
1:30 PM	
3:30 PM		
5:00 PM	 Uso exitoso del adoquín.	 Ing Francis­co Araya, Gerente de Bloques, Corporación Pedregal

Sába­do 3 de junio		

Hora­rio	 Te­ma	 Expositores
11:30 AM	 Conductores Eléctricos 	 Ing Mauricio Soto, Gerente Comercial C.R., Phelps­dodge Conducen S.A.
1:30 PM	 Conociemientos Bá­sicos de Tornillería	 Germán Valencia, Universal de Tornillos
3:30 PM	 Suba Internacional S.A.	
5:00 PM	 "Soldadoras &   Electrodos IN­FRA "	 Ing.   Fernando Mendoza, Representante Técnico de   IN­FRA        
		  S.A de CV,   para  AL
		
Domin­go 4 de junio		

Hora­rio	 Te­ma	 Expositores
11:30 AM		
1:30 PM	 Hierro Forjado en la Arquitectura de hoy	 Arq. Marco Cordero, Dis­tribuidora de Hierro Forjado
3:30 PM	 Como controlar los Inventarios!!!!	 Miguel A Santillón, Dic Oficinas Regionales,
	 Intelis: Un sis­tema ex­perto ferretero	 Intelisis - Biznet Partner
		

“Esta­mos defendiendo a 
todo el sector industrial y 
a los miles de costa­rricen­
ses que directa e indirecta­
mente dependen de esta 
actividad y se pueden ver 
afecta­dos por las prácticas 
de American Paint”, Mauri­
cio Vargas, Representante 
de Ka­tivo.

“Esta medida es un mensa­je 
al sector productivo de que 
en Costa Rica se respeta la 
legisla­ción y acuerdos inter­
na­ciona­les, lo cual da con­
fianza de ca­ra a acuerdos 
comercia­les a nivel interna­
cional”, Fernando Ocampo, 
Aboga­do de AFAPINTA.

Lo que está en discusión 
no es la calidad de las pin­
turas comercializadas por 
American Paint, sino la 
importación de sus produc­
tos a precio dumping, así 
como la amenaza de daño a 
la producción nacional.



Expositores Confirmados al 25/5/2006
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INFLACIÓN DEL MES Y ACUMULADA
			   Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set	 Oct	 Nov	 Dic		
		  I-2002	 1,12%	 0,45%	 0,78%	 0,17%	 0,63%	 0,64%	 1,47%	 1,19%	 0,40%	 0,66%	 1,03%	 0,76%
	 A-2002	 1,12%	 1,57%	 2,37%	 2,54%	 3,19%	 3,84%	 5,37%	 6,62%	 7,04%	 7,74%	 8,86%	 9,68%
												          
	 I-2003	 0,65%	 0,81%	 0,65%	 0,96%	 0,52%	 0,67%	 0,80%	 0,41%	 0,13%	 1,17%	 1,42%	 1,25%
	 A-2003	 0,65%	 1,47%	 2,12%	 3,11%	 3,65%	 4,34%	 5,18%	 5,62%	 5,75%	 6,99%	 8,51%	 9,87%
												          
	 I-2004	 1.70%	 1.29%	 0.46%	 0.91%	 0.67%	 1.07%	 1.30%	 0.97%	 0.78%	 0.75%	 1.40%	 1.11%
	 A-2004	 1.70%	 3.02%	 3.49%	 4.44%	 5.14%	 6.26%	 7.64%	 8.68%	 9.52%	 10.34%	 11.89%	 13.13%
	
	 I-2005	 1.96%	 1.09%	 0.83%	 0.96%	 1.37%      0.46%     1.28%	 1.25%	 0.17%	 1.24%	 1.62%	 1.01%
	 A-2005	 1.96%	 3.08%	 3.94%	 4.93%	 6.37%  	  6.86%	  8.23%	 9.58%	 9.77%	 11.13%	 12.94%	 14.08%
	
	 I-2006	 1.17%	 0.89%	 0.17%	 0.43%
	 A-2006	 1.17%	 2.07%	 2.24%	 2.68%								        11%	
		  Fuente: Ecoanálisis						    

TIPO DE CAMBIO REFERENCIA DE VENTA AL ÚLTIMO DÍA DEL MES
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set.	 Octubre	 Novi.	 Dic.
	 2002	 344,85	 347,73	 350,39	 353,98	 356,86	 359,79	 363,16	 366,11	 369,33	 372,70	 375,88	 379,05
	 2003	 382,42	 385,59	 389,01	 392,02	 395,44	 398,78	 402,32	 405,55	 409,03	 412,82	 415,97	 419,01
	 2004	 420.64	 423.83	 427.04	 430.06	 433.24	 436.55	 439.81	 443.21	 446.84	 450.37	 454.02	 457.76
	 2005	 462.48	 465.83	 468.87	 472.07	 475.19	 478.68	 481.54	 484.74	 487.96	 490.93	 494.29	 497.71
	 2006	 500.65	 503.17	 506.03	 508.66								        530.7	
		  Proyección Revista  EKA		

DEVALUACIÓN ACUMULADA ÚLTIMOS 12 MESES 
		  Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set.	 Octubre	 Nov.	 Dic.
	 2002	 7,74%	 8,09%	 8,33%	 8,84%	 9,25%	 9,57%	 9,90%	 10,16%	 10,32%	 10,48%	 10,62%	 10,77%
	 2003	 10,85%	 10,42%	 10,92%	 10,95%	 10,86%	 10,83%	 10,79%	 10,77%	 10,75%	 10,76%	 10,67%	 10,54%
	 2004	 9.99%	 9.92%	 9.78%	 9.70%	 9.56%	 9.47%	 9.32%	 9.29%	 9.24%	 9.10%	 9.15%	 9.25%
	 2005	 9.95%	 9.91%	 9.80%	 9.77%	 9.68%	 9.65%	 9.5%	 9.37%	 9.20%	 9.01%	 8.87%	 8.73%
	 2006	 8.25%	 8.01%	 7.92%	 7.75%								        6.6%
		  Proyección Revista  EKA	 	 						    

TASA BÁSICA PASIVA AL último DÍA DE CADA MES
	    	  Enero 	  Febrero 	 Marzo 	  Abril 	  Mayo 	  Junio 	  Julio 	  Agosto 	  Set.	 Octubre	  Nov.	  Dic. 
	 2002	  16,00 	  16,25 	  16,75 	  17,00 	  17,25 	  17,25 	  17,25 	  17,50 	  17,50 	  17,50 	  17,50 	  17,50 
	 2003	  17,50 	  17,50 	  17,25 	  16,75 	  16,75 	  16,00 	  15,75 	  15,50 	  14,75 	  14,50 	  14,00 	  13,75 
	 2004	  13,75 	  13,50 	  13,50 	  13,50 	  13,50 	  13,50 	  13,75 	  13,75 	  14,00 	  14,25 	  14,25 	  14,25 
	 2005	   14.50 	  14.75 	  15.00 	  15.00 	  15.75 	  15.75 	  15.50 	  15.50 	  15.25 	  15.25 	  15.25	 15.25 
	 2006	 15.25	 15.25	  15.25	  15.25
	  	 Fuente: Banco Central de Costa Rica
	 ÁREA TOTAL DE CONSTRUCCIÓN EN METROS CUADRADOS mensual
		  Enero 	  Febrero 	 Marzo 	  Abril 	  Mayo 	  Junio 	  Julio 	  Agosto 	  Set. 	  Octubre 	 Nov. 	 Dic. 
	 2002	 133.941	 115.223	 132.056	 128.719	 179.728	 137.792	 206.602	 176.676	 125.989	 150.202	 185.218	 280.112
	 2003	 232.919	 144.897	 188.132	 114.947	 154.882	 280.946	 284.967	 259.761	 294.583	 272.930	 303.966	 216.532
	 2004	 155.039	 278.206	 378.685	 366.267	 421.574	 259.046	 299.705	 205.676	 206.806	 294.282	 285.138	 134.799
	 2005	 335.467	 259.392	 250.647	 230.513	 350.208	 273.908	 279.634	 215.885	 363.349	 348.457	 388.912	 324.221
	 2006	 425.433	 431.022	 546.862	 386.925						    
		  Fuente: Cámara Costarricense de la Construcción 

PREMIO POR ENDEUDARSE EN DÓLARES
	  	 Enero	 Febrero	 Marzo	 Abril	 Mayo	 Junio	 Julio	 Agosto	 Set.	 Octubre	 Nov.	 Dic.
	 2002	 5,65	 5,50	 5,43	 5,70	 5,46	 5,01	 4,48	 4,50	 4,66	 4,71	 5,06	 5,12
	 2003	 5,67	 5,73	 6,13	 6,16	 6,06	 6,02	 4,57	 3,61	 3,48	 3,14	 2,77	 2,89
	 2004	 3,39	 3,50	 3,62	 3,90	 4,27	 4,56	 4,18	 4,01	 3,81	 3,62	 2,84	 2,39
	 2005	 2.34	 2.37	 2.53	 2.87	 3.88	 3.95	 4.15	 3.90	 2.81	 2.96	 2.71	 2.44
	 2006	 2.26	 2.06	 1.83	 1.92
		  Fuente: Ecoanálisis	
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Mandamientos del mercado

Hugo Ulate Sandoval
Director Editorial
hugo.ulate@eka.net

“¿Encontró to­do lo que busca
ba?”, una frase más del servi
cio al cliente, pe­ro que nunca 
está por de­más de­cirla y que, 
en algunos de los re­co­rridos por 
los dife­rentes ne­go­cios fe­rre­te
ros, so­lo en una he­mos lo­grado 
escucharla.
Aque­llo de que la re­lación con el 
cliente no termina cuando éste 
paga la factura, es invaluable en 
mo­mentos en que la compe­ten
cia arre­cia cada 100 me­tros.
Sólo la capacitación constante 
permite instaurar esta cultura en 
cualquier ne­go­cio. Co­no­cer a sus 
comprado­res y lo que éstos quie
ren, marcan en bue­na parte, el 
éxito en el incre­mento de las ven
tas y me­jo­rar sustancialmente la 
re­lación con sus pro­vee­do­res.
Los mercados y pro­piamente los 
secto­res de­finen algunos manda
mientos que no pue­den de­jarse 
de lado. Intentare­mos rescatar 
algunos de los más importantes 

que giran en torno al servicio 
al cliente y poste­riormente a la 
búsque­da del incre­mento de las 
ventas.
1- No digas “no hay”. Piénse­lo 
y ofrezca al cliente una alternativa 
similar. Y si, de­finitivamente, no 
tie­ne lo que busca, ofrezca al 
me­nos tratar de conse­guirlo sin 
mucha de­mo­ra.
2- Que no que­de una pre­gun­ta 
sin respon­der. Un cliente insatis
fe­cho, es pro­bable que no vuelva 
a pisar el ne­go­cio. Casi es me­jor 
enviárse­lo a la compe­tencia.
3- No discuta con su clien­te 
porque usted pue­de ga­narle. 
Un comprador disgustado es un 
cliente me­nos.
4- Diga la verdad: no impor
ta cómo sea, es pre­fe­rible no 
le­vantarle falsas ex­pectativas a 
los clientes, re­cuerde que cuanto 
me­nos re­clamos, más eficiente el 
servicio.
5- Sea fiel: no muestre distintas 

EMPRESA	 CONTACTO	 CARGO	 TELEFONO	 FAX	 APARTADO	e -mail		
3M Costa Rica S.A	 Mónica Cordero	 Coord. Mercadeo	 277-1000	 260-3838	 10119-1000	 mcordero@mmm.com
Celco de Costa Rica	 German Obando	 Gerente General	 279-9555	 279-7762	 200-1007 	 celcocr@racsa.co.cr
Cemex	 Carlos Cordero	 Coord. Comunicación e Imagen	 201-8202	 201-8201	 6558-1000	 carlos.cordero@cemex.com
Coflex	 Mauricio Coronado	 Director Comercial	 México	 México	 833610446	 mcoronadoq@coflex.com.mx
Durman Esquivel	 Juan Carlos Jiménez	 Gerente General	 212-5800	 256-7176	 6139-1000	 jjimenez@durman.com
Electrical Suplies	 Marjorie Badilla	 Ejecutiva de Medios	 283-2223			   marjorie.badilla@hwwp.com
Ferretería Reimers	 Denis Córdoba	 Director Comercial	 290-1020	 296-5266	 10049-1000	 fventas@freimers.co.cr
Grupo Guilá	 Ricardo Guilá	 Gerente General	 236-1010	 240-9008	 2617-1000	 guilacr@racsa.co.cr
Iluminación Tecnolite	 Alberto Carvajal	 Director General	 256-8949	 248-9860	 274-2120	 tecnolite@racsa.co.cr
Imacasa	 Andrés Solano	 Gerente General	 293-2780	 293-4673	 39-3005	 imacasacr@racsa.co.cr
Inco	 Héctor Ramírez	 Ejecutivo de exportaciones	 (503) 251-6021	 (503)227-0077	 N.D.	 hramirez@inco.com.sv
Invermec	 Daniel Restrepo	 Gerente General	 (576)886-4200	 (576)886-4149	 N.D	 danielrestrepo@invermec.com
La Casa del Tanque	 David Peña	 Gerente de Ventas y Mercadeo	 227-3722	 226-5278	 1412-1011	 info@lacasadeltanque.com
Lanco Harris Manufacturing Corp.	 Ignacio Osante	 Gerente General	 438-2257	 438-2162	 7878-1000	 lancoyharris@racsa.co.cr
Promatco Centroamericana S.A	 Bernd Krause	 Gerente General	 296-80000	 232-7850	 200-1200	 bernd@promatco.com
Rosejo	 José Schifter	 Presidente	 296-7670	 232-0048	 308-1007	 jschifter@rosejo.com
Samboro	 Juan Pablo Gavarrete	 Gerente General	 260-0606	 237-2651	 12-3019.	 jgavarrete@samboro.com
Schneider Electric 	 Ramiro Alvarez	 Jefe de Comunicación 	 210 - 9400	 232-0426	 4123-1000	 ramiro.alvarez@cr.s
Smoe S.A	 Felipe León	 Gerente General	 231-4915	 232-8689	 4369-1000	 leogar@racsa.co.cr
Sur Química	 Eduardo Fumero	 Vice presidente Comercial	 211-3403	 257-9627	 153-1150	 s.foster.r@gruposur.com
Tornillos La Uruca 	 Gerardo Castro	 Supervisor de Ventas	 256-5212	 233-1763	 223-1150	 tornillolauruca@racsa.co.cr
Transfesa	 Manuel Ujueta	 Gerente de Ventas	 210-8989	 291-0731	 215-2150	 mujueta@transfesacr.com
Valco	 Oscar Coto	 Gerente de Ventas	 252-2222	 254-8736	 142-1150	 ventas@valcosa.com
Vedova y Obando S.A	 Gerardo Ortuño	 Gerente General	 221-9844	 233-2116	 10117-1000	 g.ortuno@vyo.co.cr

LISTA DE ANUNCIANTES
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caras y contradiccio­nes, so­lo así 
po­drá conse­guir una lealtad efectiva 
de sus comprado­res.
6- No de­je pa­sar de­ta­lles: hasta 
el más mí­nimo pue­de hacer la dife
rencia. Ano­te y trate al máximo de 
cumplir con las suge­rencias de sus 
comprado­res.
7- Solucione: re­cuerde que los 
clientes siempre andan en busca de 
que les so­lucio­nen sus ne­ce­sidades 
y so­lo se mostrarán agrade­cidos 
ante su esfuerzo por hacerlo. Ejem
plo: si no tie­ne un pro­ducto y es 
sabe­dor de que su compe­tencia 
lo po­see, envíe al cliente donde su 
compe­tidor. Con se­guridad, el clien
te re­cordará su ho­nestidad y el ser
vicio brindado, y no lo pensará dos 
ve­ces para re­gre­sar a su ne­go­cio en 
busca de algún pro­ducto.
Quizás estas 7 pre­misas no sean la 
so­lución por los siglos de los siglos, 
pe­ro estamos se­guros de que si de 
ayudar se trata, no hay duda de que 
le ayudarán. TYT



que más convie­ne hay algunos  
pasos básicos que se de­ben 
se­guir:
1- Pregunte con deta­lle al 
cliente el problema que tiene, 
dónde va a aplicar el imper­
mea­bilizante: hay unos que son 
se­llado­res e impermeabilizantes 
a la vez, mientras que otros so­lo 
impermeabilizan.
2- Pregunte por las condicio­
nes en que se va a aplicar el 
producto: hay unos que son 
para ex­te­rio­res y ex­te­rio­res, 
otros para aplicar bajo nivel de 
tie­rra, unos se mezclan con agua 
y otros que se aplican tal y co­mo 
vie­nen.
3- Tome en cuenta que hay 
impermea­bilizantes hechos a 
ba­se de asfalto que contro­lan 
mayormente la formación de 
fisuras, ya que es fle­xible y fácil 
de trabajar.
4- Hay impermea­bilizantes 
que son tipo pintura por su 
forma de aplicar, o sea, basta 
con usar un ro­dillo, mientras 
que otros re­quie­ren de una apli
cación más espe­cializada co­mo 
por ejemplo; se de­be aplicar 
otro pro­ducto para re­sanar la 
superficie, otros re­quie­ren de 
dos o más manos, a otros hay 
que aplicar la prime­ra mano y 
lue­go espe­rar varias ho­ras para 
emplear la siguiente así co­mo 
hume­de­cer la superficie.
5- El gra­do de adherencia es 

muy importante, así como la 
alta resistencia a los cambios 
de tempera­tura, por eso to­me 
en cuenta la ubicación geo­gráfi
ca donde se va a destinar el uso 
del pro­ducto, lo cual es otro fac
tor de suma importancia.
6- El aca­ba­do final es un aspec­
to que no suele tomarse en 
cuenta, por eso el inge­nie­ro re­co
mienda te­ner en la fe­rre­te­ría o 
de­pósito, una muestra de cómo 
se ve el pro­ducto ya aplicado.
7- El costo del producto es 
otra va­riante que juega, por 
eso trate de te­ner impermea
bilizantes de distintos pre­cios, 
de mane­ra que pue­da abarcar 
la mayor cantidad de ne­ce­sida
des.
“Cada marca tie­ne dife­rentes 
tipos de impermeabilizantes, 

no obstante para saber qué se 
ne­ce­sita lo importante es que 
el de­pendiente esté capacitado 
para saber interpre­tar la ne­ce
sidad del cliente y otro factor 
importante la varie­dad de pro
ductos que tenga una fe­rre­te­ría”, 
ex­plica el inge­nie­ro Que­sada, 
que tie­ne más de 25 años de 
ex­pe­riencia pro­fe­sio­nal.
En to­do caso, la ex­pe­riencia del 
cliente con la marca, pro­bable
mente sea el factor más de­cisivo 
para inclinarse por uno u otro 
pro­ducto. TYT

Es épo­ca de lluvia y con 
ella lle­gan las filtracio­nes 
en las pare­des, hongos y 

de­más pro­ble­mas causados por 
la hume­dad.
En estos días aumenta la afluen
cia de perso­nas a las fe­rre­te­rías 
en busca de un buen impermea
bilizante, con el fin de acabar con 
los estragos que causa el agua en 
las pare­des.
¿Sabe qué tipo de pro­ducto es 
el que le convie­ne a su cliente, 
o al me­nos tie­ne idea de qué 
impermeabilizante ofre­cer para 
ayudarle?
Fernando Que­sada, inge­nie­ro 
civil, aclara algunas consultas en 
este campo.
Es importante de­terminar que la 
función principal de un impermea
bilizante es darle mayor vida útil 
a la superficie o estructura en 
donde se aplica así co­mo evitar 
los hongos.
Por eso, lo prime­ro que se de­be 
te­ner claro es el lugar donde se 
va a aplicar el impermeabilizante, 
si es en concre­to, made­ra, una 
cubierta de te­cho, una pared sin 
re­pe­llo o con re­pe­llo, un baño, 
etc.
Lue­go vie­ne el tipo de  superficie 
donde se va a aplicar: una super
ficie lisa o una pared pringada, un 
tanque de agua, una lo­sa de con
cre­to, un muro, o cualquier otra.
Que­sada indica que para saber 
el tipo de impermeabilizante 

El ABC de los 
impermeabilizantes
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Con la ayuda de un ex­perto, conozca los principios básicos pa­ra 
que pueda asesorar a sus clientes.

Christian Montero U / Editor



Con­trol Re­moto universal G.E.
Estilo ce­lular compacto 3 funcio
nes (te­le­visor, DVD y siste­ma de 
saté­lite).

Protector de Picos G.E
8 salidas de las cuales 2 son 
para adaptador de co­rriente, 
pro­tección para 2 te­le­fónos, 
y para cable coaxial, alta cali
dad. 3690 joules, ideal para 
Ho­me Theater.
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Alica­te de pun­tas
6”, con aislamiento de 1.000 
voltios, espe­cial para electri
cistas.

Discos de corte rápido 
Marca Grinding. Disco jolly 
mutimate­rial: PVC, Concre­to, 
ce­rámica, ace­ro ino­xidable.

Cin­ta an­tideslizan­te
Adhe­siva, dispo­nible en 1/2”, 
1” y 2”.

Distribuye: Transfesa. Tel. (506) 210-8989

Distribuye: Importaciones Vega. Tel. (506) 494-4600 Distribuye: Valco. Tel. (506) 252-2222 Distribuye: Cablesa. Tel. (506) 296-1122

Distribuye: 3M
Tel. (506) 277-1000

Distribuye: Torneca
Tel. (506) 207-7777

Pile­ta pa­ra bar 
Marca Guino­vart, de ace­ro 
ino­xidable 304.

Cin­ta ta­pa­gote­ra Self-Dan
Impermeabilidad to­tal al agua 
y vapor de agua.  Re­sistencia 
a la intempe­rie, tempe­raturas 
altas y bajas así co­mo los rayos 
ultravio­le­tas. Adhe­rencia so­bre 
hormigón, te­ja, fibro­ce­mento, 
me­tal, pie­dra, made­ra.

Ca­ja con He­rra­mien­tas
Marca Tramontana. Con he­rra
mientas manuales para uso 
industrial me­cánico y do­més
tico. Ideal para lle­varla en el 
ve­hí­culo. Se compo­ne de 30 
unidades.

Lim­pia­dor de con­tactos 
eléctricos Loctite
Re­mue­ve grasas, aceites y 
otros contaminantes de par
tes eléctricas, se­ca en se­gun
dos sin de­jar re­siduos. 
Pre­sentación 15 onz

Loctite 55 Hilo 
Se­lla­dor de Tube­rías
Hilo de nylon impregnado de 
te­flón, ideal para roscas tan
to plásticas co­mo me­tálicas. 
Ro­llo de 145 me­tros (5.700 
pulgadas). 

Super 77 Es un adhe­sivo en 
ae­ro­sol de uso ge­ne­ral muy 
ade­cuado para unir mate­riales 
lige­ros tales co­mo láminas me­tá
licas, te­jidos, fieltros, mo­que­tas, 
espumas, etc. a plásticos, me­ta
les pintados o sin pintar, made
ra, aglo­me­rado.

Pulidora de autos de 7”
1350 watts de po­tencia, ve­lo
cidad de 500-1750 RPM, 
4.75 Kg de pe­so. Dos años 
de garantía.



¿Qué busca en Ex­poferretera?

Deimer Chavarría Díaz,
Pro­vee­dor De­pósito de 
Mate­riales y Fe­rre­te­ría El 
Punto. Pavas
12 años de ex­pe­riencia

Manuel Jimé­nez Arias
Ge­rente Pro­vee­duría 
Grupo Santa Bárba
ra. Pavas. 20 años de  
ex­pe­riencia

Roy Ro­jas Marín,
Pro­pie­tario Fe­rre­te­ría 
Mano­lo. Cinco Esquinas 
de Tibás. 10 años de 
ex­pe­riencia

Óscar Be­rro­cal Portu
gues, Pro­pie­tario De­pó
sito de Mate­riales el  
Alajue­lense. Tibás
35 años de ex­pe­riencia

Nunca he ido a Ex­po­fe­rre­te­ra 
pe­ro este año sí tengo la inten
ción de ir. Voy a ver qué ofre­cen 
los ex­po­sito­res en ge­ne­ral, pe­ro 
me inte­re­san los descuentos que 
pue­dan haber.

Busco to­do lo que tenga que ver 
con inno­vación, bue­nas ofertas, 
descuentos espe­ciales y pro­duc
tos nue­vos, creo que Ex­po­fe­rre
te­ra siempre cumple con ese 
obje­tivo.

Me inte­re­san los nue­vos pro­duc
tos para garantizar la varie­dad 
de los que ya te­ne­mos, también 
to­do lo que tenga que ver con 
inno­vación. Otra co­sa que me 
inte­re­sa mucho es la po­sibili
dad de entrar en contacto con 
muchos pro­vee­do­res en po­cos 
días.

He asistido en tres ocasio­nes, 
me fijo en lo nue­vo que ofre­cen 
nuestros pro­vee­do­res, así co­mo 
lo que los de­más tie­nen. No so­le
mos hacer ne­go­ciacio­nes ahí 
mismo sino después de la fe­ria.



Fe­rre­te­ros hasta la última de 
sus cé­lulas, es la me­jor for
ma para describir el vínculo 

entre Juan Fernando Zú­ñiga Chá
vez y su hijo del mismo nombre.
Por esas curio­sidades de la vida 
este par de fe­rre­te­ros ade­más 
de compartir los ge­nes y los ape
llidos, tie­nen algo mucho más 
fuerte en co­mún: su auténtica 
de­vo­ción por su oficio.
Juan Fernando -el padre- o me­jor 
dicho Nanán Zú­ñiga, su nombre 
de batalla, es la se­gunda ge­ne­ra
ción de una estirpe de fe­rre­te­ros 
he­re­dianos que a me­diados del 
siglo pasado, inició Víctor Luis 
Zú­ñiga, padre de Nanán.
Siempre en el centro de la Pro­vin
cia de las Flo­res, concre­tamente 
en los alre­de­do­res del Mercado 
Central, el ape­llido Zú­ñiga ha 
sido por tradición, sinónimo de 
fe­rre­te­ría co­mo ellos mismos lo 
re­co­no­cen con orgullo. Por eso 
ase­guran no te­ner compe­tencia, 
pe­se a que están en una zo­na 
donde pre­cisamente eso es lo 
que abunda.
“No­so­tros conse­guimos de to­do, 
por eso de­cimos que no te­ne­mos 
compe­tencia, aquí se vende lo 
que no hay y si no hay, lo conse
guimos”, afirman al uní­so­no.
Juan Fernando pe­se a sus 30 
años de vida, se mue­ve en el 
mercado co­mo pez en el agua, ya 
que desde niño aprendió el “te­je y 
mane­je” del ne­go­cio. Hoy, él no 
so­lo ve­la por la bue­na marcha de 
la fe­rre­te­ría de su padre, sino ade

más lo hace por la que él mismo 
inauguró apro­ximadamente tres 
años atrás (Fe­rre­te­ría Zú­ñiga Her
manos) y que está ubicada a 50 
me­tros de la de su pro­ge­nitor.
Entre ambos se cuidan la espal
da, aunque en el caso de Nanán 
dice no estar preo­cupado de sus 
compe­tido­res ya que con el 95% 
lle­va una cordial re­lación. Incluso 
muchos de ellos han sido sus 
pupilos, por lo que también los 
mira con cariño.
-¿Y el 5 por ciento restante?
-“¡Bue­no! tampo­co es que me 
lle­vo mal, digamos que es gente 
con la que ape­nas intercambio 
un apre­tón de manos”, re­co­no­ce 
este fe­rre­te­ro que tie­ne más de 
30 años de ex­pe­riencia.

Una bue­na lección
Pro­ducto del esfuerzo manco­mu
nado de ambos, un tercer lo­cal 
vio la luz el año ante­rior en Los 
Lagos de He­re­dia, el cual adminis
tran y ce­lan con la misma riguro­si
dad que los otros dos.
En cada una de las fe­rre­te­rías pro
curan mante­ner un amplio surtido 
para que, quie­nes lle­guen ahí, 
encuentren lo que buscan y de no 
ser así, se irán con la pro­me­sa de 
que ellos se lo conse­guirán.
Y ese es el principal valor que 
Juan Fernando ase­gura haber 
he­re­dado de su padre.
“Mi papá me ense­ño que uno nun
ca de­be que­darle mal a un cliente 
y mucho me­nos mentirle, esa es 
nuestra re­gla de oro”, sentencia.
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Mes del padre

De tal Nanán, tal hijo
Dos genera­ciones de ferreteros además de los la­zos sanguí­neos, comparten el 
amor y orgullo por una profesión que llevan en las venas.

Christian Montero U / Editor

Na­nán Zúñiga y su hijo Juan Fernando conforman un dúo 
insepa­ra­ble.

Estirpe ferretera
Fe­rre­te­ría Nanán Zú­ñiga se ubica frente al costado este del Merca
do Central de He­re­dia, lugar en el que ha estado por más de tres 
dé­cadas y que inauguró Nanán Zú­ñiga. El se­gundo lo­cal a cargo de 
su hijo Juan Fernando, está 50 me­tros sur y abrió sus puertas un 
prime­ro de se­tiembre del 2003. Ahí tie­nen una oferta que supe­ra los 
18.500 ítems. Víctor Luís Zú­ñiga, padre de Nanán, fue quien inició 
la tradición fe­rre­te­ra en la familia. TYT




