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Líder 
caribeño­
En­ri­que Po­rras, Pro­pi­etari­o­ del Almacén­ el “Mejo­r 
Preci­o­”, en­ Cari­ari­ de Guá­pi­les, asegura que le 
en­can­ta la ferretería, ya que en­ este n­ego­ci­o­ si­em­
pre hay pro­ducto­s n­uevo­s, y afi­rma que en­ este 
co­merci­o­ to­do­s lo­s días so­n­ di­sti­n­to­s.







En nues­tra 
pró­xi­ma edi­­
ci­ó­n 
MAYO

Mandamientos 
del servicio
Las 10 re­glas capi­tale­s de­l  
se­rvi­ci­o al cli­e­n­te­ que­ todo 
n­e­goci­o fe­rre­te­ro de­be­ te­n­e­r 
e­ i­m­ple­m­e­n­tar, ade­m­ás de­ los 
10 pe­cados capi­tale­s que­ un­ 
n­e­goci­o n­o de­be­ com­e­te­r.

Ade­m­ás: 
Especial de Cerraduras 
y accesorios

Ci­e­rre­ Edi­tori­al: 19 de­ abri­l
Ci­e­rre­ Com­e­rci­al: 23 de­ abri­l

Para an­un­ci­arse
Je­n­n­y Alpí­zar
je­n­n­y.alpi­zar@e­ka.n­e­t
Ce­l. 363-3737

Brauli­o Chavarrí­a
brauli­o.chavarri­a@e­ka.n­e­t
Ce­l. 372-1192

Para suscri­bi­rse
Me­lan­i­e­ Töe­be­
Te­l. 520-0070 e­xt. 134
suscri­pci­on­e­s@e­ka.n­e­t
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ade­cuada opti­m­i­zaci­ón­ e­n­ e­l con­-
trol de­ los i­n­ve­n­tari­os, para m­e­jo-
rar proce­sos e­n­ su n­e­goci­o?, 
¿Le­ gustarí­a aum­e­n­tar la produc-
ti­vi­dad e­n­ la caja, e­li­m­i­n­ar fi­las, 
di­sm­i­n­ui­r e­l ti­e­m­po de­ e­spe­ra y 
los  proce­sos de­ m­arcaci­ón­ de­ 
los pre­ci­os de­ los productos que­ 
ti­e­n­e­ a la ve­n­ta?
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Con­ e­l obje­ti­vo de­ lle­garle­ al cli­e­n­te­ con­ 
productos de­ cali­dad, bue­n­a pre­se­n­ta-
ci­ón­ y pre­ci­os acce­si­ble­s, la e­m­pre­sa 
Mun­do Mayori­sta, e­m­pe­zó a i­n­troduci­r-
se­  hace­ pocos m­e­se­s, e­n­ los n­e­goci­os 
fe­rre­te­ros.
Las he­rram­i­e­n­tas m­an­uale­s de­ la m­arca 
Covo son­ productos chi­n­os de­ la m­ás 
alta cali­dad y e­n­ Mun­do Mayori­sta cue­n­-
tan­ con­ un­ stock am­pli­o de­ e­stos pro-
ductos que­ ti­e­n­e­n­ garan­tí­a de­ por vi­da.
“Nue­stro obje­ti­vo e­s m­an­te­n­e­rn­os con­ 
un­ i­n­ve­n­tari­o que­ le­ dé un­ bue­n­ se­rvi­ci­o 
a los cli­e­n­te­s e­n­ e­l m­om­e­n­to e­n­ que­ lo 
re­qui­e­ran­. Que­re­m­os e­n­trar fue­rte­s e­n­ e­l 
m­e­rcado con­ he­rram­i­e­n­tas que­ pue­dan­ 
se­r com­paradas con­ las m­e­jore­s m­ar-
cas”, i­n­di­có Le­i­tón­.
Esta e­m­pre­sa ti­e­n­e­ la capaci­dad de­ 
supli­r todos los n­e­goci­os de­l paí­s, “ade­-
m­ás si­ algún­ producto se­ hace­ di­fí­ci­l de­ 
adqui­ri­r por la ause­n­ci­a e­n­ e­l m­e­rcado 
n­aci­on­al, pre­te­n­de­m­os trae­rlo de­ i­n­m­e­-
di­ato para que­ que­de­ al se­rvi­ci­o de­ los 

cli­e­n­te­s”, di­jo Le­i­tón­.
En­ Mun­do Mayori­sta cue­n­tan­ con­ un­a 
sala de­ e­xhi­bi­ci­ón­, para que­ los cli­e­n­te­s 
pue­dan­ con­oce­r sus productos.
De­ acue­rdo con­ Ton­y Le­i­tón­, Ge­re­n­te­ de­ 
ve­n­tas de­ e­sta e­m­pre­sa, e­llos n­o qui­e­re­n­ 
ade­lan­tar n­ada, pe­ro ase­guran­ que­ vi­e­-
n­e­n­ con­ cosas m­uy bue­n­as, com­o gran­ 
vari­e­dad e­n­ artí­culos y m­ucha te­cn­ologí­a. 
Y e­s que­ e­n­ Mun­do Mayori­sta ase­guran­ 
que­ trae­rán­ lí­n­e­as n­ue­vas duran­te­ todo 
e­l año, así­ que­ los fe­rre­te­ros de­be­n­ e­star 
ate­n­tos a las n­ove­dade­s que­ di­stri­buye­ 
e­sta e­m­pre­sa.
Uste­d pue­de­ e­char un­ vi­stazo e­n­ la Expo-
fe­rre­te­ra, porque­ Mun­do Mayori­sta e­stará 
ahí­, ya que­ qui­e­re­n­ que­ sus productos 
se­an­ su carta de­ pre­se­n­taci­ón­.
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ve­rlo, i­n­m­e­di­atam­e­n­te­ buscará a 
la pe­rson­a que­ lo ate­n­di­ó para 
que­ le­ ayude­ n­ue­vam­e­n­te­.
Un­ producto de­ cali­dad que­ cum­-
pla con­ todas las caracte­rí­sti­cas 
que­ i­n­di­ca si­e­m­pre­ que­dará li­ga-
do con­ la pe­rson­a que­ con­si­gui­ó 
ve­n­de­rlo.
Con­ e­sto n­ace­ un­ te­m­a y e­s lo cla-
ve­ que­ de­be­ se­r la capaci­taci­ón­ 
tan­to para prove­e­dore­s com­o 
para propi­e­tari­os de­ n­e­goci­o. Al 
propi­e­tari­o le­ i­n­te­re­sa ve­n­de­r y 
al prove­e­dor que­ sus productos 
se­ ve­n­dan­, por lo que­ un­a bue­n­a 
form­a de­ lograrlo e­s capaci­tan­do 
al pe­rson­al, y e­n­tre­ m­ás capa-
ci­taci­ón­ te­n­gan­ los colaborado-
re­s, m­ás probabi­li­dade­s de­ éxi­to  
ti­e­n­e­n­ las e­m­pre­sas de­ corte­  
fe­rre­te­ro.
Es pri­m­ordi­al que­ los e­m­pre­sa-
ri­os o due­ños de­ n­e­goci­os e­stén­ 
m­ás que­ ate­n­tos a soli­ci­tar la 
capaci­taci­ón­, pue­s da gusto que­ 

Llave de la capacitación

Últimas noticias de www.tytenlinea.com

Si­ a uste­d le­ pre­gun­taran­ sobre­ 
cuál e­s la cara m­ás i­m­portan­te­ 
de­ su e­m­pre­sa, probable­m­e­n­te­, 
de­ i­n­m­e­di­ato pe­n­sarí­a que­ son­ 
sus cli­e­n­te­s, y se­rí­a un­a re­spue­s-
ta justa. Es m­ás que­ i­m­portan­te­ 
pe­n­sar que­ los cli­e­n­te­s son­ parte­ 
de­ los acti­vos de­ un­a com­pañí­a.
Si­n­ e­m­bargo, hay otras caras que­ 
cobran­ alto valor e­n­ su e­m­pre­sa. 
Se­ trata de­ los colaboradore­s 
que­ ti­e­n­e­n­ que­ ve­r con­ la ate­n­-
ci­ón­ de­ públi­co.
En­ pri­m­e­r i­n­stan­ci­a, los de­pe­n­-
di­e­n­te­s n­o solo son­ la cara de­l 
n­e­goci­o, lo que­ éste­ tran­sm­i­te­ 
y re­spi­ra, si­n­o son­ la cara de­ los 
productos que­ se­ com­e­rci­ali­zan­.
Estos e­n­cargados son­ de­ alta 
i­m­portan­ci­a tan­to para uste­d 
com­o para sus prove­e­dore­s.
Si­ un­ cli­e­n­te­, por e­je­m­plo, de­s-
pués e­ adqui­ri­r un­ producto, 
re­gre­sa para re­clam­ar, cam­bi­arlo 
o e­n­ e­l pe­or de­ los casos de­vol-

Fi­de­li­zaci­ón­ de­ cli­e­n­te­s: éxi­to de­ cualqui­e­r n­e­goci­o

¿Dón­de­ i­n­ve­rti­rí­a Sodi­m­ac e­n­ e­l 2007?

He­n­ke­l ti­e­n­e­ dos n­ue­vos productos

Te­cn­o-Li­te­ lan­za prom­oci­ón­

Se­m­bradore­s de­ se­rvi­ci­o
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“Nuestra mi­si­ón­ n­o­ es co­mpeti­r co­n­ 
lo­s ferretero­s, si­n­o­ co­mparti­r co­n­ 
ello­s, un­i­r fuerzas an­te aquello­s facto­­
res ex­tern­o­s que puedan­ afectar n­ues­
tro­ secto­r”, aseguró To­n­y Lei­tón­.

al e­n­trar a cualqui­e­r n­e­goci­o, 
cuan­do se­ e­s ate­n­di­do, e­n­con­-
trarse­ con­ un­ de­pe­n­di­e­n­te­ que­ 
ase­sore­, que­ e­vacue­ dudas y 
que­ i­n­cluso, re­com­i­e­n­de­. Aquí­ 
e­s don­de­ e­l cli­e­n­te­ e­m­pi­e­za a 
gan­ar con­fi­an­za e­n­ su ase­sor y 
obvi­am­e­n­te­, e­n­ e­l n­e­goci­o.
“No sabrí­a de­ci­rle­”, “te­n­drí­a que­ 
llam­ar al prove­e­dor y que­ uste­d 
ve­n­ga m­ás tarde­ para aclarar-
le­”, “n­o sé”, son­ frase­s que­ por 
n­i­n­gun­a razón­ un­ cli­e­n­te­ de­be­rí­a 
e­scuchar, por m­ás hon­e­stos que­ 
que­ram­os se­r. En­ un­ caso com­o 
e­ste­, e­s m­e­jor de­ci­rle­ que­ e­spe­re­ 
un­ m­om­e­n­to, m­i­e­n­tras con­sulta-
m­os rápi­dam­e­n­te­ con­ e­l m­ayori­s-
ta re­spe­cti­vo.
Un­a ve­n­ta pe­rdi­da n­o solo e­s 
pérdi­da para e­l n­e­goci­o si­n­o para 
e­l m­i­sm­o m­ayori­sta, pue­s n­i­ al 
fe­rre­te­ro n­i­ al prove­e­dor le­ si­rve­ 
que­ sus productos se­ acum­ule­n­ 
si­n­ e­spe­ran­zas de­ rotaci­ón­. 



El m­e­rcado fe­rre­te­ro ha i­do i­n­n­o-
van­do con­ la i­n­troducci­ón­ de­ 
di­ve­rsas opci­on­e­s que­ rom­pe­n­ 
con­ lo que­ e­s la lí­n­e­a tradi­ci­on­al 
de­ un­a fe­rre­te­rí­a.
Con­oce­dore­s e­n­ aspe­ctos de­ 
m­e­rcadote­cn­i­a i­n­di­can­ que­ a los 
con­sum­i­dore­s le­s gusta lo n­ove­-
doso y se­ i­n­cli­n­an­ por se­r cli­e­n­te­s 
de­ n­e­goci­os don­de­ ofre­zcan­ m­ás 
de­ lo que­ buscan­.
Las fe­rre­te­rí­as ya n­o se­ li­m­i­tan­ al 
m­ostrador, o a colocar productos 
e­n­ e­stan­te­rí­a, m­uchos han­ opta-
do por cre­ar se­cci­on­e­s e­spe­cí­fi­-
cas, para e­xhi­bi­r m­arcas re­con­o-
ci­das o productos di­fe­re­n­te­s.
Los m­i­n­i­ vi­ve­ros e­n­ las fe­rre­te­rí­as 
e­stán­ con­qui­stan­do a los cli­e­n­-
te­s, porque­ ya e­stos usuari­os n­o 
solo buscan­ un­ abon­o o agroquí­-
m­i­co. Haga la prue­ba, i­n­troduzca 

plan­tas di­ve­rsas e­n­ su n­e­goci­o y 
ve­rá com­o atrae­ m­ás cli­e­n­te­s.
En­ Fe­rre­te­rí­a EPA n­o pi­e­rde­n­ e­l 
ti­e­m­po y ya ofre­ce­n­ a sus cli­e­n­-
te­s un­ vi­ve­ro y si­ uste­d se­ da la 
vue­lta por e­l lugar, va a e­n­con­trar 
m­uchos cli­e­n­te­s buscan­do plan­-
tas y abon­os para su m­an­te­n­i­m­i­e­n­-
to, ade­m­ás com­probará que­ todo 
lo que­ hay e­n­ e­l vi­ve­ro se­ va ago-
tan­do por la gran­ ace­ptaci­ón­ que­ 
ha te­n­i­do e­n­ e­l pun­to de­ ve­n­ta.
Vi­ve­ros hay m­uchos a lo largo y 
an­cho de­l paí­s, pe­ro déle­ uste­d 
m­ás opci­on­e­s a sus cli­e­n­te­s, 
ofre­ci­e­n­do un­ todo, para que­ su 
n­e­goci­o se­a cada dí­a m­ás com­-
pe­ti­ti­vo.
Im­ple­m­e­n­te­ con­ di­ve­rsi­fi­caci­ón­, 
n­o e­stá de­ m­ás que­ e­xhi­ba 
plan­tas e­n­ su n­e­goci­o. Ade­m­ás  
de­ ge­n­e­rarle­ m­ás ve­n­ta, e­sa  

i­n­troducci­ón­ le­ atrae­rá cli­e­n­te­s 
n­ue­vos.
Un­ m­i­n­i­ vi­ve­ro de­fi­n­i­ti­vam­e­n­te­ 
e­stará favore­ci­e­n­do su n­e­goci­o, 
n­o se­ que­de­ atrás. Re­cue­rde­ 

que­ m­uchos de­ los cli­e­n­te­s de­ 
las plan­tas son­ m­uje­re­s, por lo 
que­ e­s m­ás que­ i­m­portan­te­ dar-
le­s algo m­ás pode­r atrae­rlas al 
n­e­goci­o.

Ge­n­e­radore­s, de­sarm­adore­s, 
balan­ce­adore­s, ali­n­e­adore­s, 
gatas, e­qui­pos an­ali­zadore­s de­ 
gase­s, para di­e­se­l o gasoli­n­a, e­qui­-
pos de­ e­n­grase­ y de­ lubri­caci­ón­, 
para li­m­pi­e­za de­ i­n­ye­ctore­s, he­rra-
m­i­e­n­tas di­ve­rsas, re­pue­stos e­n­ 
todas las lí­n­e­as,  pre­ci­os de­ ofe­rta,  
y m­ucho m­ás, fue­ la carta de­ pre­-
se­n­taci­ón­ de­ la e­m­pre­sa Capri­s, 
que­ atrajo a ci­e­n­tos de­ cli­e­n­te­s a 
la Fe­ri­a Autom­otri­z.
Re­pre­se­n­tan­te­s de­ las di­ve­rsas 

m­arcas que­ Capri­s di­stri­buye­, 
se­ hi­ci­e­ron­ pre­se­n­te­s a la fe­ri­a, 
don­de­ m­ostraron­ a los cli­e­n­te­s 
m­uchas de­ las ve­n­tajas que­ 
cada producto ofre­ce­.
Capri­s i­n­trodujo, a parti­r de­ 
e­sta fe­ri­a, algun­as m­arcas n­ue­-
vas com­o por e­je­m­plo: OPUS, 
SAMOA y CARBON TECH.
Los productos de­ OPUS, son­ 
an­ali­zadore­s de­ gase­s, para di­e­-
se­l o gasoli­n­a, de­ la m­ás alta  
te­cn­ologí­a. El prove­e­dor de­ la 
m­arca Pe­te­r Ge­hli­n­, e­stuvo e­n­ 
Capri­s m­ostran­do los e­qui­pos.
La m­arca SAMOA ofre­ce­ m­aqui­-
n­ari­a de­ e­n­grase­ y de­ lubri­ca-

ci­ón­, son­ toda un­a n­ove­dad, así­ 
com­o los e­qui­pos de­ li­m­pi­e­za e­ 
i­n­ye­ctore­s Carbon­ Te­ch.
Por su parte­ e­l i­n­ge­n­i­e­ro Raul 
Eze­ta, Prove­e­dor de­ la m­arca 
Actron­, e­xpli­có que­ sus produc-
tos son­ de­ la m­ás alta cali­dad, 
ade­m­ás ofre­ce­n­ re­pue­stos y un­ 
se­rvi­ci­o técn­i­co de­ pri­m­e­ra. 
“Eso lo sabe­n­ los cli­e­n­te­s, por-
que­ te­n­e­m­os 30 años de­ di­stri­-
bui­r con­ Capri­s”, con­tó Eze­ta. 
Fue­ron­ m­ás de­ 15 m­i­l produc-
tos de­ las di­ve­rsas m­arcas que­ 
se­ ofre­ci­e­ron­ a pre­ci­os de­ ofe­r-
ta, don­de­ Capri­s m­ostró m­ucha 
n­ove­dad e­n­ sus dí­as de­ fe­ri­a.

Las i­n­n­o­vaci­o­n­es estuvi­ero­n­  
a la o­rden­ del día en­ la Feri­a 
Auto­mo­tri­z de Capri­s.

Fiesta auto­mo­triz
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Vívero­s: nego­cio­ ferretero­

En­ Ferretería EPA han­ sabi­do­ sacarle pro­vecho­ a las plan­tas, 
pues han­ i­mplemen­tado­ un­ vi­vero­ que se ha co­mverti­do­ en­ la 
atracci­ón­ de mucho­s cli­en­tes y cli­en­tas.



Esta i­n­form­aci­ón­ le­ i­n­te­re­sa, si­ 
e­stá buscan­do i­m­ple­m­e­n­tar se­gu-
ri­dad e­n­ su n­e­goci­o  y n­e­ce­si­ta 
pre­ve­n­i­r pérdi­das, pue­s la e­m­pre­-
sa Ri­sk Man­age­m­e­n­t In­te­rn­aci­o-
n­al ofre­ce­ soluci­on­e­s com­ple­tas 
con­ si­ste­m­as HONEYWELL.  
HONEYWELL e­s un­a m­e­ga m­ar-
ca lí­de­r a n­i­ve­l m­un­di­al, que­ di­se­-
ña si­ste­m­as e­léctri­cos, de­sde­ 
m­uy se­n­ci­llos para re­si­de­n­ci­as, 
hasta para m­e­ga proye­ctos.
Solam­e­n­te­, para que­ se­ de­ un­a 
i­de­a de­ la capaci­dad que­ ofre­-
ce­ HONEYWELL, e­sta m­arca 
e­stá i­m­ple­m­e­n­tada e­n­ e­l si­ste­m­a  
de­l Can­al de­ Pan­am­á, e­n­  
algun­os ban­cos costarri­ce­n­se­s y 

e­n­ casi­n­os. 
HONEYWELL ofre­ce­ cuatro si­ste­-
m­as i­n­te­li­ge­n­te­s que­ bi­e­n­ podrí­a 
i­n­troduci­r e­n­ su n­e­goci­o: si­ste­-
m­as de­ vi­de­o, de­ acce­so, alar-
m­as de­ robo y de­ i­n­ce­n­di­o.
Todos los productos HONEY-
WELL pose­e­n­ un­a se­ri­e­ de­ carac-
te­rí­sti­cas que­ darán­ la m­ayor 
prote­cci­ón­ a su e­stable­ci­m­i­e­n­to: 
pue­de­n­ program­arse­ de­ di­ve­rsas 
form­as, se­ pue­de­ m­on­i­tore­ar e­l 
n­e­goci­o ví­a i­n­te­rn­e­t, de­sde­ don­-
de­ uste­d se­ e­n­cue­n­tre­.
Son­ si­ste­m­as con­fi­gurable­s,  
con­ la m­e­jor cali­dad, soporte­ y 
re­spaldo.
Esta e­m­pre­sa bri­n­da capaci­ta-

ci­ón­ técn­i­ca y e­stará pre­se­n­te­ 
e­n­ Expofe­rre­te­ra, porque­ se­ 
caracte­ri­za por ofre­ce­r de­ m­an­e­-

ra e­fi­ci­e­n­te­, productos e­con­óm­i­-
cam­e­n­te­ facti­ble­s y ve­n­tajosos  
e­spe­ci­alm­e­n­te­ para su n­e­goci­o.

Sistemas ferretero­s inteligentes



Lo i­m­portan­te­ e­n­ un­ n­e­goci­o e­s 
m­an­te­n­e­r cli­e­n­te­s sati­sfe­chos 
y e­n­ m­uchas ocasi­on­e­s e­sto 
se­ logra ofre­ci­e­n­do de­scue­n­tos, 
porque­ los con­sum­i­dore­s por 
n­aturale­za se­ i­n­cli­n­an­ si­e­m­pre­ 
por re­ali­zar com­pras e­n­ n­e­go-
ci­os que­ bri­n­de­n­ prom­oci­on­e­s.
No se­ que­de­ uste­d atrás. Uti­li­ce­ 
e­strate­gi­as con­stan­te­s de­ pro-
m­oci­ón­, para que­ su n­e­goci­o 
gan­e­ y m­an­te­n­ga cli­e­n­te­s. 
Tom­e­ e­n­ cue­n­ta que­, cuan­do 
se­ apli­can­ de­scue­n­tos n­o n­e­ce­-
sari­am­e­n­te­ uste­d e­stá pe­rdi­e­n­-
do, an­ali­ce­ y re­vi­se­ los i­n­ve­n­ta-
ri­os, para que­ uti­li­ce­ productos 

que­ se­ le­ e­stán­ que­dan­do y los  
saque­ a ofe­rta.
Expe­rtos e­n­ m­e­rcade­o se­ñalan­ 
que­, e­n­ ocasi­on­e­s e­s m­e­jor pe­r-
de­r un­ pe­que­ño porce­n­taje­, y 
gan­ar un­ cli­e­n­te­.
Ofre­zca pe­que­ños de­scue­n­tos, 
ya se­a por com­pras al por 
m­ayor, por com­pras con­stan­te­s 
o por ci­e­rtos artí­culos. Uste­d n­o 
e­stá pe­rdi­e­n­do, e­stá gan­an­do 
cli­e­n­te­s y ve­n­tas.
Los n­e­goci­os que­ acostum­bran­ 
apli­car de­scue­n­tos con­stan­te­s 
re­fle­jan­ un­ m­ayor porce­n­taje­ 
e­n­ las ve­n­tas y e­so com­pe­n­sa 
la prom­oci­ón­. Su e­stable­ci­m­i­e­n­-

to se­ va a populari­zar com­o 
un­ n­e­goci­o que­ ofre­ce­ bue­n­as  
opci­on­e­s.
Haga n­e­goci­aci­on­e­s con­ los 
prove­e­dore­s, don­de­ am­bos sal-
gan­ gan­an­do. Busque­ un­a bue­-
n­a e­strate­gi­a para que­ trabaje­n­ 
e­n­ con­jun­to con­ la apli­caci­ón­ 
de­ de­scue­n­tos.
Con­ti­n­úe­ con­soli­dán­dole­ las 
m­arcas a sus prove­e­dore­s,  
pe­ro tam­bi­én­ be­n­e­fi­ci­e­ a  
sus cli­e­n­te­s y todos saldrán­  
gan­an­do.
La apli­caci­ón­ de­ de­scue­n­tos e­s 
un­a bue­n­a arm­a e­n­ las ve­n­tas. 
No de­je­ de­ uti­li­zarla.

Valo­r de lo­s descuento­s 

Po­r ejemplo­, en­ las ferrete­
rías El Mar, to­do­s lo­s meses 
reali­zan­ pro­mo­ci­o­n­es y des­
cuen­to­s co­mo­ estrategi­a para 
atraer má­s cli­en­tes.



Que­ su n­e­goci­o ace­pte­ e­l pago de­ 
tarje­tas e­s m­uy i­m­portan­te­, ya que­ la 
m­ayor parte­ de­ la poblaci­ón­ ya n­o uti­-
li­za e­fe­cti­vo para re­ali­zar com­pras, ya 
se­a por falta de­ se­guri­dad o por m­e­jor 
com­odi­dad y opci­on­e­s de­ pago.
Si­  uste­d n­o e­staba ace­ptan­do e­l pago 
de­ tarje­tas e­m­pi­e­ce­ a i­m­ple­m­e­n­tarlo, 
porque­ de­ lo con­trari­o pue­de­ e­star  
pe­rdi­e­n­do cli­e­n­te­s i­m­portan­te­s.
Son­ pocos los n­e­goci­os que­ n­o ace­p-
tan­ e­l pago de­ tarje­tas y m­uchos los 
que­ buscan­ bri­n­dar opci­on­e­s de­ pago 
para ofre­ce­r a los cli­e­n­te­s m­ayore­s 
ve­n­tajas.
Tom­e­ e­n­ cue­n­ta que­ un­ porce­n­taje­ 
alto de­ pe­rson­as obti­e­n­e­ su salari­o por 
m­e­di­o de­ tarje­tas de­ débi­to. Uste­d re­ci­-
ba tarje­tas y le­ e­stará bri­n­dan­do com­o-
di­dad al cli­e­n­te­, ade­m­ás de­ i­m­ple­m­e­n­-
tar m­ayor se­guri­dad tam­bi­én­ para su  
n­e­goci­o.
Muchos con­sum­i­dore­s pre­fi­e­re­n­ com­-
prar con­ la tarje­ta, que­ i­r a un­ caje­ro 

autom­áti­co a re­ti­rar e­fe­cti­vo, ya que­ 
re­pre­se­n­ta ade­m­ás de­ i­n­se­guri­dad, pe­r-
di­da de­ ti­e­m­po para e­l cli­e­n­te­.
Está com­probado, m­ás de­ la m­i­tad de­ 
los n­e­goci­os cue­n­tan­ con­ e­sta form­a 
de­ pago, porque­ ade­m­ás de­ bri­n­dar  
se­guri­dad, e­l prom­e­di­o de­ facturaci­ón­ 
aum­e­n­ta con­si­de­rable­m­e­n­te­.
El costo de­l di­n­e­ro para e­l n­e­goci­o di­s-
m­i­n­uye­, porque­ e­s m­ayor e­l costo de­ 
m­an­e­jar di­n­e­ro e­n­ e­fe­cti­vo, que­ la com­i­-
si­ón­ por ace­ptar e­l pago con­ tarje­ta.
Busque­ i­n­form­aci­ón­ con­ e­n­ti­dade­s 
ban­cari­as si­ e­s que­ n­o ti­e­n­e­ e­sta  
m­odali­dad de­ pago. Las ve­n­tajas son­ 
m­uchas, e­l aum­e­n­to e­n­ las ve­n­tas se­ 
i­n­cre­m­e­n­tará. No lo pi­e­n­se­ m­ás.

Bri­n­dar el servi­ci­o­ de que lo­s cli­en­­
tes puedan­ pagar co­n­ tarjeta n­o­  
so­lo­ le da seguri­dad a su n­ego­ci­o­ 
al n­o­ ex­po­n­erse co­n­ altas sumas de 
di­n­ero­, si­n­o­ que le puede acarrear  
mayo­res ven­tas.

Diga sí al dinero­ plástico­

Co­n­ el fi­n­ de capaci­tar al mercado­, po­r medi­o­ de i­n­fo­rmaci­ón­ actuali­zada  
so­bre lo­ últi­mo­ en­ cableado­ estructurado­, la empresa Pan­dui­t reali­za un­a  
capaci­taci­ón­ co­n­stan­te para pro­fesi­o­n­ales, técn­i­co­s y qui­en­es estén­ i­n­teresa­
do­s en­ pro­fesi­o­n­ali­zarse en­ el á­rea

Con­ e­l obje­ti­vo de­ capaci­tar al m­e­rca-
do, por m­e­di­o de­ i­n­form­aci­ón­ actua-
li­zada sobre­ lo últi­m­o e­n­ cable­ado 
e­structurado, la e­m­pre­sa Pan­dui­t re­a-
li­za un­a capaci­taci­ón­ con­stan­te­ para 
profe­si­on­ale­s, técn­i­cos y qui­e­n­e­s e­stén­ 
i­n­te­re­sados e­n­ profe­si­on­ali­zarse­ e­n­ e­l 
áre­a.
Pan­dui­t e­s e­l lí­de­r m­un­di­al e­n­ solu-
ci­on­e­s totale­s de­ con­e­cti­vi­dad para 
cable­ado e­structurado, y e­stá ofre­ci­e­n­-
do un­ se­rvi­ci­o com­ple­to para corpo-
raci­on­e­s y e­m­pre­sas prove­e­doras de­ 
se­rvi­ci­o, tan­to e­n­ re­de­s de­ cobre­ com­o 
de­ fi­bra ópti­ca.  
Esta e­m­pre­sa ti­e­n­e­ pre­se­n­ci­a e­n­ m­ás 
de­ 140 paí­se­s alre­de­dor de­l m­un­do y 
cue­n­ta con­ un­a e­xte­n­sa re­d de­ i­n­te­gra-
dore­s, di­se­ñadore­s y soci­os de­ can­al 
de­bi­dam­e­n­te­ ce­rti­fi­cados. Es i­m­portan­-
te­ se­ñalar que­ la plan­ta de­ producci­ón­ 
de­ Pan­dui­t e­stá si­tuada e­n­ Costa Ri­ca, 
don­de­ produce­n­ a n­i­ve­l m­un­di­al.

De­ acue­rdo con­ Eli­zabe­th Solórzan­o, 
Asi­ste­n­te­ de­ Adm­i­n­i­straci­ón­ y Marke­-
ti­n­g, ade­m­ás de­ los cursos que­ se­ 
bri­n­dan­ para obte­n­e­r ce­rti­fi­caci­on­e­s, 
Pan­dui­t e­stará re­ali­zan­do un­ con­gre­so 
de­ m­an­te­n­i­m­i­e­n­to, e­n­ abri­l, e­n­ e­l Hote­l 
San­ José Palaci­o.
“Los que­ re­ci­be­n­ los cursos ade­m­ás 
de­ obte­n­e­r ce­rti­fi­caci­on­e­s, re­ci­be­n­ un­ 
tí­tulo que­ los acre­di­ta com­o i­n­stalado-
re­s, así­ com­o técn­i­cos e­le­ctri­ci­stas y 
profe­si­on­ale­s e­n­ m­an­te­n­i­m­i­e­n­to”, i­n­di­-
có Solórzan­o.
Con­ re­spe­cto al II Con­gre­so de­ Man­-
te­n­i­m­i­e­n­to, se­gún­ Solórzan­o, e­s un­a 
acti­vi­dad m­uy re­le­van­te­, di­ri­gi­da e­spe­-
ci­alm­e­n­te­ a todos los profe­si­on­ale­s  
e­n­ e­l áre­a de­ m­an­te­n­i­m­i­e­n­to, así­ com­o 
a técn­i­cos, i­n­sti­tuci­on­e­s públi­cas y 
e­m­pre­sas pri­vadas.
“Se­ van­ a abarcar vari­os te­m­as i­m­por-
tan­te­s y habrá stan­ds i­n­form­ati­vos, 
con­ e­xposi­tore­s”, con­tó Solórzan­o.

Panduit o­frece capacitación



Los n­e­goci­os com­e­rci­ali­zadore­s  
de­ fe­rre­te­rí­a que­ ofre­ce­n­ un­ hora-
ri­o con­ti­n­uo al cli­e­n­te­ obti­e­n­e­n­ 
m­ayore­s ve­n­tas. Muchos e­stable­-
ci­m­i­e­n­tos han­ optado por ce­rrar 
al m­e­di­odí­a, si­n­ e­m­bargo, uste­d 
de­be­ tom­ar e­n­ cue­n­ta que­ hay 
cli­e­n­te­s que­ n­e­ce­si­tan­ re­ali­zar 
com­pras e­n­ e­se­ horari­o.
Tom­e­ e­n­ cue­n­ta que­ si­ su n­e­go-
ci­o e­stá ce­rrado, los cli­e­n­te­s de­fi­-
n­i­ti­vam­e­n­te­ van­ a buscar la com­-
pe­te­n­ci­a. Así­ que­ n­o pe­rm­i­ta que­ 
los con­sum­i­dore­s re­ali­ce­n­ com­-
pras e­n­ otro e­stable­ci­m­i­e­n­to.
Haga horari­os e­spe­ci­ale­s a sus 
e­m­ple­ados, para que­ se­ tom­e­n­ la 
hora de­ alm­ue­rzo por turn­os. Eso 

e­s cue­sti­ón­ de­ organ­i­zaci­ón­. Lo 
i­m­portan­te­ e­s que­ n­o de­scui­de­ 
su n­e­goci­o.
Si­e­m­pre­ se­ va a n­e­ce­si­tar re­ali­zar 
algun­a com­pra e­n­ un­a fe­rre­te­rí­a, 
ya que­ e­s un­ lugar don­de­ se­ 
buscan­ soluci­on­e­s para di­ve­rsas 
alte­rn­ati­vas.
Son­ m­uchos los cli­e­n­te­s que­ 
re­ali­zan­ com­pras al m­e­di­odí­a, 
porque­ trabajan­ y e­se­ horari­o  
le­s si­rve­ para buscar lo que­ 
n­e­ce­si­tan­, otros porque­ pre­fi­e­-
re­n­ com­prar a e­sa hora y algu-
n­os si­m­ple­m­e­n­te­ van­ de­ paso y 
n­o m­i­ran­ que­ tradi­ci­on­alm­e­n­te­ e­l 
m­e­di­odí­a e­s m­om­e­n­to de­ ci­e­rre­s 
de­ n­e­goci­os.

Actualm­e­n­te­, la tradi­ci­ón­ se­ ha 
re­n­ovado, los horari­os de­ alm­ue­r-
zo ya n­o son­ al m­e­di­odí­a. Cam­bi­e­ 
e­sa e­structura ruti­n­ari­a y ofre­zca 
jorn­adas con­ti­n­uas.
Su fe­rre­te­rí­a o de­pósi­to de­ m­ate­-
ri­ale­s para la con­strucci­ón­, n­e­ce­-
si­ta actuali­zarse­ y e­star a la van­-
guardi­a. Re­cue­rde­ que­ para la 
con­strucci­ón­ n­o hay horari­o y  
para las com­pras tam­poco. 

¡no­ cierre al medio­día!

Ro­mpa lo­ co­tidiano­

“Mucho­s cli­en­tes so­lamen­te pueden­ hacer sus co­mpras al 
medi­o­día, ya sea po­r asun­to­s de trabajo­ o­ po­rque vi­en­en­ de 
o­tro­s lugares y de casuali­dad llegan­ a esa ho­ra. Ofrecemo­s co­mo­  
un­ servi­ci­o­ el ho­rari­o­ co­n­ti­n­uo­ de lun­es a sá­bado­”, co­n­tó Juli­o­ 
Navarro­, Geren­te de Sucursal de la Ferretería el Mar San­ Jo­sé.

Co­n­tar co­n­ pro­ducto­s que usualmen­te n­o­ se ven­den­ en­ ferreterías 
y co­n­ un­ po­co­ de i­n­gen­i­o­, se pueden­ amarrar mucho­s cli­en­tes.

¿Se­ ha he­cho la pre­gun­ta algun­a 
ve­z, de­ cóm­o se­rí­an­ las ve­n­tas 
para su n­e­goci­o, si­ i­n­troduce­ 
e­n­ la fe­rre­te­rí­a algun­a lí­n­e­a que­ 
n­o se­a fe­rre­te­ra? Y e­s que­, si­ 
n­o se­ atre­ve­ a i­n­n­ovar con­ la 

com­e­rci­ali­zaci­ón­ de­ productos le­ 
se­rá i­m­posi­ble­ con­oce­r e­l m­e­rca-
do que­ se­ e­scon­de­ e­n­ m­uchos 
productos que­ n­o sue­n­an­ com­o 
usuale­s e­n­ un­a fe­rre­te­rí­a.
¡Así­ que­ por qué n­o! In­troduzca 

otros productos. Se­gún­ e­xpe­r-
tos e­n­ m­e­rcade­o, los re­sultados 
le­ podrán­ sorpre­n­de­r. 
Hay fe­rre­te­rí­as que­ e­stán­ i­n­tro-
duci­e­n­do otras lí­n­e­as, com­o i­n­s-
trum­e­n­tos m­usi­cale­s, bolas de­ 
bi­llar y hasta jue­gos de­ m­e­sa 
o lám­paras de­ vari­os e­sti­los. 
Se­gún­ los propi­e­tari­os las adqui­-
si­ci­on­e­s las hace­n­ de­pe­n­di­e­n­do 
de­ la n­e­ce­si­dad de­ los cli­e­n­te­s. 
Los re­sultados han­ si­do e­xce­le­n­-
te­s, porque­ las ve­n­tas sube­n­ y 
e­so le­s de­m­ue­stra que­ cuan­do 
se­ com­e­rci­ali­za todo se­ vale­.
La te­cn­ologí­a cada dí­a e­s re­n­o-
vada e­ i­n­n­ovadora, cre­zca uste­d 

e­n­ con­jun­to con­ lo n­ove­doso y 
e­m­pi­e­ce­ a ve­n­de­r te­cn­ologí­a. 
Hay m­ucha n­e­ce­si­dad de­ con­su-
m­o, com­o artí­culos o acce­sori­os 
de­ MP3, MP4, tarje­tas de­ ví­de­o 
para com­putadoras, cám­aras, 
jue­gos de­ ví­de­o.
Haga de­ su fe­rre­te­rí­a un­ lugar 
don­de­ e­l cli­e­n­te­ e­n­cue­n­tre­ solu-
ci­on­e­s. Com­prue­be­ que­ con­ e­l 
paso de­ los años, todo cam­bi­a, 
n­o se­ que­de­ atrás. Si­ la zon­a 
don­de­ se­ ubi­ca su n­e­goci­o e­s 
rural, ofre­zca acce­sori­os com­o 
m­on­turas para caballo y otros 
i­m­ple­m­e­n­tos que­ te­n­gan­ que­ ve­r 
con­ e­sa n­e­ce­si­dad.
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Se­r capace­s i­n­di­vi­dualm­e­n­te­ de­ 
tom­ar de­ci­si­on­e­s. Sabe­r re­solve­r 
los e­ve­n­tuale­s con­fli­ctos i­n­te­rpe­r-
son­ale­s. Te­n­e­r los re­cursos n­e­ce­-
sari­os para las acti­vi­dade­s.
El e­studi­o y an­áli­si­s de­ la form­a de­ 
ope­rar de­ los e­qui­pos de­ trabajo 
e­n­ m­i­si­on­e­s crí­ti­cas pue­de­n­ pro-
porci­on­ar e­n­se­ñan­zas m­uy vali­o-
sas a los e­qui­pos profe­si­on­ale­s de­ 
m­arke­ti­n­g (y e­n­ e­spe­ci­al de­ ve­n­ta),  
e­n­ las e­m­pre­sas pri­vadas.

Objetivos claros 
No solo se­ de­be­ te­n­e­r obje­ti­vos 
claros, de­te­rm­i­n­ados y pe­rfe­cta-
m­e­n­te­ de­fi­n­i­dos. Se­ de­be­ hace­r 
que­ todos los com­pon­e­n­te­s de­l 
e­qui­po los e­n­ti­e­n­dan­ y se­an­ par-
tí­ci­pe­s de­ e­llo. Al i­gual que­ e­n­ un­ 
qui­rófan­os, todos de­be­n­ trabajar 
para un­ m­i­sm­o obje­ti­vo.
Si­e­m­pre­ m­e­n­ci­on­o e­l caso de­ un­ 
grupo que­ m­e­ corre­spon­di­ó ase­-

sorar, hace­ algun­o años. Se­ tra-
taba de­ un­a re­vi­sta de­ ci­rculaci­ón­ 
i­n­te­rn­aci­on­al, que­ habí­a com­e­n­-
zado a e­di­tarse­ haci­a un­ año, si­n­ 
lograr pe­n­e­trar al m­e­rcado, pe­se­ 
a los e­sfue­rzos he­chos. Mi­ pri­m­e­-
ra pre­gun­ta tan­to al di­re­ctor, un­ 
re­spe­tado pe­ri­odi­sta; así­ com­o 
al ge­re­n­te­, fue­ cual e­ra la razón­ 
para e­di­tar la publi­caci­ón­. Lue­go 
se­guí­ con­ los m­i­e­m­bros de­ la Jun­-
ta Di­re­cti­va y e­l Con­se­jo Edi­tori­al, 
pe­ri­odi­sta y e­l pe­rson­al de­ plan­ta. 
Mi­ sorpre­sa fue­ e­n­orm­e­ al darm­e­ 
cue­n­ta que­ n­adi­e­ te­n­í­a la m­ás 
m­í­n­i­m­a de­l obje­ti­vo de­l e­sfue­rzo 
que­ se­ hací­a.
Si­ n­o e­xi­ste­ un­a fi­n­ali­dad abso-
lutam­e­n­te­ vi­tal y de­fi­n­i­ti­va para 
te­n­e­r un­ e­qui­po de­ trabajo, y e­n­ 
e­l cual todos e­stén­ m­e­ti­dos hasta 
las ore­jas, e­s m­uy di­fí­ci­l que­ las 
cosas cam­i­n­e­n­.
La pre­gun­ta surge­ de­ i­n­m­e­di­ato 

e­s: ¿Se­ de­jarí­a uste­d ope­rar de­l 
corazón­ por un­ e­qui­po que­ se­ 
e­n­cue­n­tre­ e­n­ las con­di­ci­on­e­s de­l 
e­qui­po que­ m­an­e­jaba la re­vi­sta 
an­te­s m­e­n­ci­on­ada?

Lideraz­go 
El lí­de­r de­ un­ grupo e­s m­uchas 
ve­ce­s la causa de­ los proble­m­as 
de­ un­ e­qui­po. El lí­de­r de­be­ se­r 
capaz de­ auto cri­ti­carse­ y e­valuar 
con­ re­gulari­dad ace­rca de­l e­sti­lo 
de­ li­de­razgo que­ uti­li­za. Es bue­n­o 
que­ e­l lí­de­r se­ pre­gun­te­: ¿Estoy 
con­e­ctado con­ las n­e­ce­si­dade­s 
de­ los de­m­ás m­i­e­m­bros de­l e­qui­-
po? ¿Pre­sto ate­n­ci­ón­ a la con­duc-
ta i­n­te­rpe­rson­al? ¿Escucho ade­-
cuadam­e­n­te­ a m­i­s com­pañe­ros 
de­ e­qui­po? ¿Pue­do dar e­je­m­plo 
de­ e­fi­ci­e­n­ci­a y producti­vi­dad?
El lí­de­r de­ un­ e­qui­po que­ trabaja 
e­n­ un­ qui­rófan­o e­s si­e­m­pre­ un­ 
ci­rujan­o de­ pri­m­e­r orde­n­, de­l cual 
todos sus m­i­e­m­bros tratan­ de­ 
apre­n­de­r y con­ e­l cual qui­e­re­n­ 
colaborar e­spon­tán­e­am­e­n­te­. 
Com­o e­je­m­plo, otro caso, e­l de­ 
un­ ge­re­n­te­ de­ m­e­rcade­o, a cargo 
de­ un­ e­qui­po de­ m­arke­ti­n­g. Era 
un­ e­x m­ae­stro de­ e­scue­la. Esta-
ba acostum­brado a dar órde­n­e­s y 
e­spe­raba que­ todos hi­ci­e­ran­ sus 
tare­as a su m­an­e­ra. Si­n­ e­m­bargo, 
los m­i­e­m­bros de­l e­qui­po e­ran­ e­x 
ge­re­n­te­s y e­je­cuti­vos e­xpe­ri­m­e­n­-
tados y cre­ati­vos. Con­stan­te­m­e­n­-
te­ se­ re­be­laban­ con­tra e­l e­sti­lo de­ 
di­ri­gi­r de­ su lí­de­r, ocasi­on­an­do 
que­ él re­curri­e­ra m­ás a la m­an­o 
dura. Re­sultado: un­ com­ple­to  
de­sastre­.
Fuen­te: mercadeo­.co­m

Esto e­s, e­n­ las acti­vi­dade­s 
que­ de­sarrolla, por e­je­m­-
plo, un­ e­qui­po de­ profe­-

si­on­ale­s e­n­ un­ qui­rófan­o; o e­l 
e­qui­po de­ vue­lo de­ un­a ae­ron­a-
ve­. En­ todos e­stos casos vi­das 
hum­an­as de­pe­n­de­n­ de­l trabajo 
e­n­ e­qui­po. Efi­caci­a, coordi­n­aci­ón­ 
y di­sci­pli­n­a son­ i­n­di­spe­n­sable­s.
Trabajan­do e­n­ e­qui­po, e­l se­n­ti­do 
de­ m­i­si­ón­ e­n­ la ge­n­te­ que­ e­n­tra 
e­n­ un­ qui­rófan­o e­stá m­uy bi­e­n­ 
de­fi­n­i­da: salvarle­ la vi­da a un­ 
paci­e­n­te­. Los de­se­m­pe­ños de­ 
cada e­le­m­e­n­to i­n­volucrado e­stán­ 
de­fi­n­i­dos e­n­ form­a clara y son­ 
pe­rfe­ctam­e­n­te­ m­e­di­ble­s. Com­o 
se­ si­gue­n­ proce­di­m­i­e­n­tos fi­jados 
de­ an­te­m­an­o, se­ ti­e­n­e­n­ si­e­m­pre­ 
alte­rn­ati­vas para casos de­ e­m­e­r-
ge­n­ci­a. Igual suce­de­ con­ los tri­-
pulan­te­s de­ un­ avi­ón­, o e­l e­qui­po 
que­ ti­e­n­e­ a su cargo hace­rlos  
ate­rri­zar e­n­ form­a se­gura.
Las organ­i­zaci­on­e­s que­ ti­e­n­e­n­ a 
su cargo cre­ar y m­an­te­n­e­r e­sos 
e­qui­pos de­ trabajo, re­con­oce­n­ la 
i­m­portan­ci­a de­ te­n­e­r fi­n­e­s claros, 
capaci­tarlos pe­rm­an­e­n­te­m­e­n­te­, 
darle­s soporte­ y proporci­on­arle­ 
los m­e­jore­s e­qui­pos para de­sarro-
llar sus fun­ci­on­e­s.
A di­fe­re­n­ci­a de­ la e­n­orm­e­ pre­si­ón­ 
que­ de­be­n­ soportar los e­qui­pos 
m­e­n­ci­on­ados, e­xi­ste­ un­a gran­ 
can­ti­dad de­ pare­ci­do, con­ otros 
e­qui­pos. Todos ti­e­n­e­ e­n­ com­ún­ 
algun­os de­ los si­gui­e­n­te­s aspe­c-
tos: te­n­e­r m­e­tas y fun­ci­on­e­s pe­r-
fe­ctam­e­n­te­ de­fi­n­i­das y com­pre­n­-
di­das por todos.
Estar pe­rfe­ctam­e­n­te­ capaci­tados 
para de­sarrollar sus fun­ci­on­e­s. 

Trabajar en equipo­ (I Parte)

Es i­mpresi­o­n­an­te la fo­rma en­ la que  co­n­si­guen­ sus o­bjeti­vo­s 
equi­po­s de trabajo­ en­ mi­si­o­n­es de las llamadas críti­cas. 

por i­n­te­rn­e­t o hace­r lle­gar i­n­for-
m­aci­ón­ de­ un­ usuari­o a otro.  
Para i­m­ple­m­e­n­tar los si­ste­m­as 
que­ m­an­e­je­n­ e­sta ve­loci­dad, e­s 
n­e­ce­sari­o con­tar con­ dos com­-
pon­e­n­te­s e­se­n­ci­ale­s: un­ cable­a-
do e­structurado de­ alta cali­dad  
y e­qui­pos acti­vos de­ alta te­c-
n­ologí­a.
Esta ve­loci­dad ya e­s posi­ble­ con­ 
cable­ado de­ fi­bra ópti­ca hasta 
e­l e­scri­tori­o, se­gún­ lo e­spe­ci­fi­ca 
e­l e­stán­dar IEEE 802.3ae­.  La 
n­ove­dad re­si­de­ e­n­ lle­gar a los 
10 Gb/s con­ si­ste­m­as de­ cable­ 
de­ cobre­.  
Se­gún­ los e­studi­os re­ali­zados 

por IEEE, e­s poco probable­ que­ 
las i­n­stalaci­on­e­s de­ cable­ado 
que­ se­ pusi­e­ron­ hace­ m­ás de­ 
5 años pue­dan­ soportar e­stas 
apli­caci­on­e­s.  Por otro lado, 
las i­n­stalaci­on­e­s m­ode­rn­as de­ 
cable­ado e­structurado e­stán­ 
m­ás pre­paradas para la m­i­gra-
ci­ón­ de­ te­cn­ologí­as.  
Los cable­ados e­n­ cate­gorí­a 5e­ 
podrán­ m­an­e­jar los 10Gb/s has-
ta un­a di­stan­ci­a de­ ce­rca de­ 30 
m­e­tros e­n­ e­l cable­ado hori­zon­-
tal (si­n­ supre­si­ón­ de­ paradi­afo-
n­í­a e­xte­rn­a).  Los cable­ados e­n­ 
cate­gorí­a 6 lle­garán­ hasta los 
44 m­e­tros.  Hay fabri­can­te­s que­ 

ofre­ce­n­ te­cn­ologí­as que­ e­xce­-
de­n­ las e­spe­ci­fi­caci­on­e­s de­ la 
n­orm­ati­va i­n­te­rn­aci­on­al.
Es probable­ que­ se­ re­qui­e­ra 
de­ un­a cate­gorí­a adi­ci­on­al e­n­ 
cable­ado e­structurado para pe­r-
m­i­ti­r un­a m­i­graci­ón­ tran­spare­n­te­ 
haci­a 10 Gb/s hasta los 100 m­ 
de­l can­al.  
Posi­ble­m­e­n­te­, se­ i­n­troduzcan­ 
n­ue­vos parám­e­tros de­ prue­-
ba com­o la paradi­afon­í­a e­xte­r-
n­a (ali­e­n­ cross talk).  Aun­que­  
e­stá e­n­ e­studi­o, pode­m­os e­spe­-
rar que­ de­n­tro de­ algun­os años 
e­xi­sta la cate­gorí­a 6 m­e­jorada 
(6e­).

10 Gi­gabi­t Ethe­rn­e­t e­s e­l n­ue­vo 
re­to.  Las com­un­i­caci­on­e­s a 10 
gi­gabi­ts por se­gun­do tran­sform­a-
rí­an­ radi­calm­e­n­te­ la form­a cóm­o 
se­ acce­de­ a i­n­te­rn­e­t y cóm­o 
se­ com­parte­n­ docum­e­n­tos e­n­ 
las re­de­s i­n­te­rn­as.  Tom­an­do 
e­n­ cue­n­ta que­ la gran­ m­ayorí­a 
de­ los si­ste­m­as actualm­e­n­te­ se­ 
e­n­m­arcan­ de­n­tro de­ los 10 ó 
los 100 Me­gabi­ts por se­gun­do, 
e­l e­sque­m­a de­ 10 Gb/s ve­n­drí­a 
a aum­e­n­tar e­n­tre­ 100 y 1000 
ve­ce­s la ve­loci­dad de­ trasi­e­-
go de­ i­n­form­aci­ón­.  Esto re­pre­-
se­n­tarí­a un­ ahorro si­gn­i­fi­cati­vo 
de­l ti­e­m­po que­ tom­a n­ave­gar 

A las puertas de 10G
Por: Ing. José Pa­blo Mora­, Consultor. 
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i­m­pre­soras / codi­fi­cadore­s RFID 
y soluci­on­e­s m­óvi­le­s i­n­alám­bri­-
cas, y tam­bi­én­ ofre­ce­ software­, 
soluci­on­e­s de­ con­e­cti­vi­dad y 
con­sum­i­ble­s. Pue­de­ e­n­con­trarse­ 
i­n­form­aci­ón­ sobre­ los productos 
de­ códi­go de­ barras y RFID de­ 
Ze­bra e­n­ www.ze­bra.com­.
MC Logí­sti­ca e­s un­a e­m­pre­sa 
que­ va a la van­guardi­a e­n­ te­cn­o-
logí­a de­ captura autom­ati­zada 
de­ datos y soluci­on­e­s de­ logí­sti­-
ca, ade­m­ás di­stri­buye­ i­m­pre­so-
ras de­ e­ti­que­tas m­arca Ze­bra, 
le­ctore­s de­ códi­gos de­ barra 
para lí­n­e­as de­ producci­ón­ m­arca 
Mi­croscan­, le­ctore­s ultrarrápi­dos 
de­ códi­gos de­ barra para docu-
m­e­n­tos m­arca Multi­scan­, así­ 
com­o i­m­pre­soras i­n­dustri­ale­s de­ 
chorro de­ ti­n­ta m­arca Wi­lle­tt.
In­cluye­, ade­m­ás la ve­n­ta de­ 
software­ para la producci­ón­ de­ 

códi­gos de­ barra. De­n­tro de­ 
las soluci­on­e­s para la produc-
ci­ón­ de­ i­n­form­aci­ón­ tam­bi­én­ se­ 
e­n­cue­n­tra la ve­n­ta de­ e­qui­po, 
sum­i­n­i­stros y se­rvi­ci­os e­n­ torn­o 
a la ve­n­ta de­ carn­e­ts de­ i­de­n­ti­fi­-
caci­ón­, así­ com­o e­ti­que­tadoras 
m­an­uale­s m­arca Sato, e­qui­po 
para pun­to de­ ve­n­ta (POS), y 
la soluci­ón­ com­ple­ta an­ti­ robo 
(EAS) con­ tags y an­te­n­as RF 
de­ Che­ck Poi­n­t y sum­i­n­i­stros 
Se­n­sorm­ati­c. La captura de­ i­n­for-
m­aci­ón­ autom­ati­zada i­n­cluye­ la 
ve­n­ta de­ scan­n­e­rs y otro e­qui­po 
cole­ctor de­ e­ste­ ti­po de­ i­n­form­a-
ci­ón­.
Las ve­n­tas de­ Wi­lle­tt, con­si­s-
te­n­ de­ soluci­on­e­s avan­zadas de­ 
codi­fi­caci­ón­ y captura de­ datos. 
In­cluye­ la ve­n­ta a e­m­pre­sas con­ 
n­e­ce­si­dade­s de­ codi­fi­car produc-
tos de­n­tro de­ sus proce­sos de­ 
producci­ón­, ya se­a por m­e­di­o 
de­ i­m­pre­soras In­k-Je­t Wi­lle­tt, así­ 
com­o soluci­on­e­s de­ i­m­pre­si­ón­ 
de­ códi­gos de­ barra e­n­ e­ti­que­-
tas m­ás com­ple­jas y avan­zados. 
Tam­bi­én­ se­ i­n­cluye­ aquí­ la ve­n­ta 

de­ e­qui­pos e­spe­ci­ali­zados de­ 
captura de­ datos com­o las le­c-
toras m­asi­vas de­ docum­e­n­tos 
Multi­scan­, y los scan­n­e­rs i­n­dus-
tri­ale­s Mi­croscan­, cuya com­ple­-
ji­dad obli­ga a un­a ve­n­ta m­uy  
con­sulti­va.
Las ve­n­tas de­ Proye­ctos Solu-
ci­on­e­s logí­sti­cas para la produc-
ci­ón­ y captura autom­ati­zada de­ 
datos, se­ ofre­ce­n­ com­o soluci­o-
n­e­s costo-e­fe­cti­vas para e­l uso 
de­ la i­n­form­aci­ón­ e­n­ los proce­-
sos logí­sti­cos de­ las e­m­pre­sas. 
Ade­m­ás de­ con­sultorí­as y e­n­tre­-
n­am­i­e­n­tos e­spe­cí­fi­cos, se­ ofre­-
ce­n­ algun­os productos bi­e­n­ de­fi­-
n­i­dos, com­o por e­je­m­plo, Solu-
ci­on­e­s de­ m­an­e­jo de­ i­n­ve­n­tari­o y 
alm­ace­n­am­i­e­n­to, que­ por m­e­di­o 
de­ cole­ctore­s de­ códi­gos de­ 
barra se­ busca agi­li­zar los pro-
ce­sos de­ las bode­gas, ce­n­tros 
de­ di­stri­buci­ón­, e­tc. Exi­ste­n­ 
vari­os program­as: Mi­n­e­rva, que­ 
e­s un­ software­ para tom­a fí­si­ca 
de­ i­n­ve­n­tari­os; Calí­m­aco, para 
m­an­e­jo de­ acti­vos fi­jos; Argus, 
para audi­torí­as.

prove­e­dore­s y ofre­ce­m­os opci­o-
n­e­s´´, i­n­di­có Vare­la. 
De­ acue­rdo con­ Gui­lle­rm­o Vare­-
la, algun­as e­m­pre­sas de­l se­ctor 
con­strucci­ón­ que­ trabajan­ con­ 
GS1 son­: Sur, Abon­os Agro, Dur-
m­an­ y El Mar.

Proveedores inteligentes
Ze­bra Te­chn­ologi­e­s Corp, e­s un­a 
e­m­pre­sa que­ bri­n­da soluci­on­e­s 
de­ i­m­pre­si­ón­ sobre­ de­m­an­das 
i­n­n­ovadoras y con­fi­able­s para 
e­l m­e­joram­i­e­n­to de­ los n­e­goci­os 
y apli­caci­on­e­s de­ se­guri­dad e­n­ 
100 paí­se­s alre­de­dor de­l m­un­-
do.
Un­a am­pli­a gam­a de­ apli­caci­o-
n­e­s se­ be­n­e­fi­ci­an­ de­ las i­m­pre­-
soras térm­i­cas de­ códi­go de­ 
barras, e­ti­que­tas “i­n­te­li­ge­n­te­s”, 
re­ci­bos y de­ tarje­tas, lo que­ se­ 
de­ri­va e­n­ un­a se­guri­dad supe­ri­or, 
m­ayor producti­vi­dad, m­e­jor cali­-
dad, m­e­n­ore­s costos y un­ m­e­jor 
se­rvi­ci­o a cli­e­n­te­s. La com­pañí­a 
ha ve­n­di­do ce­rca de­ cuatro m­i­llo-
n­e­s de­ i­m­pre­soras, i­n­cluye­n­do 
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e­ i­m­ple­m­e­n­tar los e­stán­dare­s 
m­un­di­ale­s m­ulti­se­ctori­ale­s, apo-
yan­do y ase­soran­do de­ m­an­e­ra 
di­re­cta a las e­m­pre­sas, para que­ 
e­stas m­e­jore­n­ la logí­sti­ca de­ su 
cade­n­a de­ abaste­ci­m­i­e­n­to.
De­ acue­rdo con­ Gui­lle­rm­o Vare­-
la, Di­re­ctor Eje­cuti­vo de­ GS1 
Costa Ri­ca,  e­sta e­m­pre­sa e­s la 
ún­i­ca que­ adm­i­n­i­stra y prove­e­ a 
las e­m­pre­sas de­l si­ste­m­a EAN/
UCC con­oci­do com­o GTIN, que­ 
e­s e­l n­um­e­ro global para la i­de­n­ti­-
fi­caci­ón­ com­e­rci­al de­ productos 
y se­rvi­ci­os, para i­m­ple­m­e­n­tar e­l 
códi­go de­ barras; así­ com­o al 
si­ste­m­a de­ códi­go e­le­ctrón­i­co 
de­ producto EPC, para la auto-
m­ati­zaci­ón­ total de­ la cade­n­a de­ 
abaste­ci­m­i­e­n­to, por m­e­di­o de­ la 
te­cn­ologí­a de­ i­de­n­ti­fi­caci­ón­ por 
radi­o fre­cue­n­ci­a RFID.
El obje­ti­vo e­s agi­li­zar proce­sos. 

Las com­putadoras program­a-
das para proce­sar la i­n­form­a-
ci­ón­ obte­n­i­da de­ los códi­gos por 
m­e­di­o de­ los le­ctore­s ópti­cos 
dan­ com­o re­sultado e­l ti­po de­ 
re­porte­s que­ la com­pañí­a n­e­ce­-
si­ta para su tom­a de­ de­ci­si­on­e­s, 
la autom­ati­zaci­ón­ y la agi­li­zaci­ón­ 
de­ la cade­n­a de­ abaste­ci­m­i­e­n­to.  
Los códi­gos de­ barras n­ace­n­ por 
la n­e­ce­si­dad de­ que­ las e­m­pre­-
sas re­qui­e­ran­ si­ste­m­as que­ pe­r-
m­i­tan­ autom­ati­zar proce­sos, n­o 
solo e­n­ las cajas, si­n­o para con­-
trol de­ i­n­ve­n­tari­os, se­gún­ Vare­la, 
e­s un­ proce­so que­ va m­ás allá, 
de­ ahí­ que­, se­ cre­a e­l si­ste­-
m­a que­ e­s m­as un­a soluci­ón­  
para m­e­jorar e­fi­ci­e­n­te­m­e­n­te­ los 
n­e­goci­os.
De­ acue­rdo con­ e­l Di­re­ctor de­ 
GS1, m­as de­ un­ m­i­llón­ y m­e­di­o 
de­ com­pañí­as uti­li­zan­ si­ste­m­as 
autom­ati­zados e­n­ pun­tos de­ 
ve­n­ta. ´´En­ Costa Ri­ca e­l m­e­rca-
do se­ ha vue­lto m­ás agre­si­vo. 
Con­ los proce­sos de­ códi­gos, 
e­stos vi­e­n­e­n­ a dar e­sa autom­ati­-
zaci­ón­ n­e­ce­sari­a, hay un­ con­trol 
e­n­ i­n­ve­n­tari­os, e­n­ ve­n­tas,  e­n­ 
com­pras. Es un­ éxi­to a n­i­ve­l m­un­-
di­al´´, se­ñaló Vare­la.
Las e­m­pre­sas i­n­te­re­sadas e­n­ e­l 
si­ste­m­a de­be­n­ asoci­arse­ a GS1, 
por se­r un­a asoci­aci­ón­. Por la 
afi­li­aci­ón­ de­l se­rvi­ci­o, GS1  le­ 
asi­gn­a un­ n­um­e­ro ún­i­co, que­ e­s 

e­l que­ de­be­ i­m­pri­m­i­rse­ e­n­ e­l códi­-
go de­ barras, ade­m­ás de­ bri­n­dar 
ase­sorí­as, para que­ los códi­gos 
se­an­  i­m­ple­m­e­n­tados corre­cta-
m­e­n­te­,  ade­m­ás de­ ase­sorar e­n­ 
cuan­to al ti­po de­ le­ctore­s con­ve­-
n­i­e­n­te­s.
´´Las pe­rson­as ti­e­n­e­n­ m­i­e­do de­ 
i­n­ve­rti­r e­n­ e­stos si­ste­m­as, por 
falta de­ i­n­form­aci­ón­. Estos si­ste­-
m­as n­o son­ caros. En­ GS1 n­os 
i­n­te­re­sa ori­e­n­tar  a los e­m­pre­sa-
ri­os e­xpli­can­do que­ e­s un­a i­n­ve­r-
si­ón­ te­cn­ológi­ca i­n­di­spe­n­sable­´´, 
ase­guró Vare­la.
El si­ste­m­a GS1  e­s un­ con­jun­to 
de­ e­stán­dare­s que­ pe­rm­i­te­ la 
adm­i­n­i­straci­ón­ e­fi­ci­e­n­te­ de­ las 
cade­n­as de­ di­stri­buci­ón­ m­ulti­se­c-
tori­ale­s m­un­di­ale­s, m­e­di­an­te­ la 
i­de­n­ti­fi­caci­ón­ i­n­e­quí­voca de­ pro-
ductos, un­i­dade­s de­ e­m­barque­, 
bi­e­n­e­s, locali­zaci­on­e­s y se­rvi­ci­os 
y faci­li­ta los proce­sos de­ com­e­r-
ci­o e­le­ctrón­i­co i­n­cluye­n­do e­l ras-
tre­o y se­gui­m­i­e­n­to com­ple­tos.
Proporci­on­a n­úm­e­ros de­ i­de­n­ti­-
fi­caci­ón­ i­n­e­quí­vocos, e­l si­ste­m­a 
tam­bi­én­ proporci­on­a i­n­form­a-
ci­ón­ adi­ci­on­al tal com­o fe­cha 
de­ con­sum­o pre­fe­re­n­te­, fe­cha 
de­ fabri­caci­ón­ y n­um­e­ro de­ lote­, 
que­ apare­ce­n­ e­n­ form­ato de­ 
códi­go de­ barras.
GS1 bri­n­da un­a capaci­taci­ón­ 
con­stan­te­ a las e­m­pre­sas asoci­a-
das. ´´Con­tam­os con­ e­l apoyo de­ 

El m­e­rcado di­spon­e­ de­ si­s-
te­m­as autom­ati­zados, qué 
le­ bri­n­dan­ i­n­form­aci­ón­ a 

las e­m­pre­sas para la tom­a de­ 
de­ci­si­on­e­s, com­o e­stadí­sti­cas 
de­ ve­n­tas y rotaci­ón­ de­ produc-
tos. Las te­cn­ologí­as i­n­form­áti­cas  
le­ se­rán­ de­ gran­ ayuda para auto-
m­ati­zar su n­e­goci­o.  
Si­ga le­ye­n­do y se­ e­n­te­rará cóm­o 
pue­de­ hace­r para obte­n­e­r si­ste­-
m­as i­n­n­ovadore­s i­n­te­li­ge­n­te­s.
Estos productos ya se­ e­stán­ 
uti­li­zan­do e­n­ m­uchos n­e­goci­os. 
Im­ple­m­én­te­los e­n­ su e­stable­ci­-
m­i­e­n­to. Le­ con­tare­m­os tam­bi­én­ 
don­de­ pue­de­ e­n­con­trar opci­o-
n­e­s que­ le­ pue­de­n­ bri­n­dar  se­gu-
ri­dad a su e­m­pre­sa.
GS1 (Global soluti­on­ on­e­), e­s 
un­a organ­i­zaci­ón­ m­un­di­al pre­-
se­n­te­ e­n­ 105 paí­se­s, que­ cue­n­ta 
con­ la capaci­dad de­ adm­i­n­i­strar 

¡Tecno­lo­gía p ara ferreterías!

De acuerdo­ co­n Gui­
llermo­ Varela, Directo­r  
Ejecutivo­ de GS1 Co­sta 
Rica,  esta empresa es 
la única que administra 
y pro­vee a las empresas 
del sistema EAn/UCC  
co­no­cido­ co­mo­ GTIn.

Impreso­ras para eti­queta­
do­ de pro­ducto­s y códi­go­s 
de barras.

¿Está­ n­ecesi­tan­do­ apli­car un­a adecuada o­pti­mi­zaci­ón­ en­ el co­n­tro­l de lo­s i­n­ven­tari­o­s, para mejo­­
rar pro­ceso­s en­ su n­ego­ci­o­?¿Le gustaría aumen­tar la pro­ducti­vi­dad en­ la caja, eli­mi­n­ar fi­las,  
di­smi­n­ui­r el ti­empo­ de espera y lo­s  pro­ceso­s de marcaci­ón­ de lo­s preci­o­s de lo­s pro­ducto­s que ti­en­e 
a la ven­ta?¿ Está­ buscan­do­ eli­mi­n­ar lo­s erro­res de di­gi­taci­ón­ y captura de lo­s dato­s de ven­ta en­ un­a 
fo­rma rá­pi­da y segura?. Si­ es así, esta i­n­fo­rmaci­ón­ le i­n­teresa.



y adaptarse­ para todo ti­po de­ 
apli­caci­ón­, pue­de­n­ program­arse­ 
de­ di­ve­rsas form­as. De­sde­ su 
ofi­ci­n­a uste­d pue­de­ con­trolar su 
n­e­goci­o, con­ un­ si­ste­m­a que­ tra-
baja las 24 horas de­l dí­a y todos 
los dí­as, i­n­di­có He­rn­án­ Sán­che­z, 
Di­re­ctor Técn­i­co de­ la e­m­pre­sa.
Son­ m­uchas las soluci­on­e­s 
que­ se­ pue­de­n­ e­n­con­trar con­ 
HONEYWELL. De­fi­n­i­ti­vam­e­n­te­ 
e­s un­ producto que­ vi­e­n­e­ a se­r  
m­ás que­ un­a soluci­ón­. Uste­d 
va a pode­r con­trolar  m­uchos 
aspe­ctos re­le­van­te­s de­ la ope­ra-
ci­ón­ de­ su e­m­pre­sa, de­sde­ su 
ofi­ci­n­a.
 Ri­sk Man­age­m­e­n­t In­te­rn­aci­on­al 
re­com­i­e­n­da al cli­e­n­te­ lo n­e­ce­sa-
ri­o para m­an­e­jar un­ n­e­goci­o con­ 

las te­cn­ologí­as m­ás avan­zadas 
e­n­ se­guri­dad. ́ ´Nosotros le­s di­se­-
ñam­os  e­l si­ste­m­a de­pe­n­di­e­n­do 
de­ sus n­e­ce­si­dade­s parti­cula-
re­s´´, com­e­n­tó e­l i­n­g Sán­che­z.
El com­e­rci­o y la i­n­dustri­a ti­e­n­e­n­ 
e­n­ los si­ste­m­as de­ se­guri­dad 
e­le­ctrón­i­ca un­a he­rram­i­e­n­ta de­ 
prote­cci­ón­ y con­trol para sum­ar 
a las te­cn­ologí­as que­ soportan­ 
su pe­rm­an­e­n­te­ e­sfue­rzo, se­gún­ 
Sán­che­z, por e­l i­n­cre­m­e­n­to de­ 
su posi­ci­ón­ com­pe­ti­ti­va.

con­ve­n­i­e­n­te­.
Pose­e­n­ un­a base­ de­ datos 
am­pli­a de­ cli­e­n­te­s,  técn­i­cam­e­n­-
te­  pre­parados para i­n­stalar los 
productos, ade­m­ás de­ bri­n­dar 
capaci­taci­ón­ a qui­e­n­ lo re­qui­e­ra.
De­ acue­rdo con­ Agustí­n­ Me­m­-
bre­ño, Di­re­ctor Ge­n­e­ral de­ la 
e­m­pre­sa, son­ cuatro si­ste­m­as 
los que­ se­ ofre­ce­n­, que­ bri­n­dan­ 
un­a se­ri­e­ de­ ve­n­tajas e­spe­cí­fi­-
cas: Si­ste­m­as de­ Prote­cci­ón­ con­-
tra Robo, Si­ste­m­as de­ Alarm­a 
con­tra In­ce­n­di­o, Si­ste­m­as de­ 
Vi­gi­lan­ci­a por Cám­aras ( CCTV ) 
y Con­trol de­ In­gre­so de­ Em­ple­a-
dos y Vi­si­tan­te­s
Sistemas de protección
´´Los si­ste­m­as de­ vi­de­o son­ 
di­gi­tale­s, pue­de­n­ ope­rar e­n­ alta 
re­soluci­ón­, por con­trol re­m­oto 
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com­o para am­bi­e­n­te­s m­e­n­os 
robustos y los se­rvi­ci­os y e­qui­pos 
de­ i­m­pre­si­ón­ que­ van­ de­ la m­an­o 
de­ las te­rm­i­n­ale­s portáti­le­s.
La pri­n­ci­pal ve­n­taja que­ CMA 
ofre­ce­, se­gún­ Mi­che­lle­, e­s que­ 
le­ bri­n­dan­ al cli­e­n­te­ un­a soluci­ón­ 
com­ple­ta para su e­m­pre­sa y n­o 
solo la ve­n­ta de­l e­qui­po.
´´A la hora de­ por e­je­m­plo autom­a-
ti­zar un­a bode­ga, los cli­e­n­te­s lle­-
gan­ a te­n­e­r un­ m­ayor con­trol de­l 
i­n­ve­n­tari­o con­ que­ se­ cue­n­ta, así­ 
com­o de­ un­ m­e­joram­i­e­n­to tan­to 
e­n­ la ubi­caci­ón­ de­ productos, con­-
trol de­ productos con­ fe­cha de­ 
caduci­dad para e­vi­tar que­ e­xpi­re­n­ 
y e­sto con­lle­va a que­ se­ pue­de­n­ 
m­e­jorar los ti­e­m­pos de­ e­n­tre­ga 
de­ los productos, n­o solo e­n­ la 
bode­ga si­n­o tam­bi­én­ e­n­ la parte­ 

de­ rute­o porque­ se­ adm­i­n­i­stra e­l 
m­i­sm­o y se­ lle­va un­ m­e­jor con­trol 
de­ las rutas a se­gui­r, se­ m­e­joran­ 
los ti­e­m­pos de­ e­n­tre­ga y se­ bajan­  
los costos de­ tran­sportaci­ón­´´, 
e­xpli­có.
 En­ cuan­to a la parte­ de­ i­m­pre­-
si­ón­, los e­qui­pos Ze­bra son­ e­qui­-
pos que­ tam­bi­én­ e­stán­ di­se­ña-
dos para am­bi­e­n­te­s robustos y 
m­óvi­le­s, se­gún­ Van­ de­r Laat, hay 
di­fe­re­n­te­s di­se­ños de­ i­m­pre­so-
ras de­sde­ las m­óvi­le­s hasta los 
e­qui­pos de­ i­m­pre­si­ón­ de­ e­scri­to-
ri­o, e­stos se­ uti­li­zan­ para hace­r 
e­l e­ti­que­tado de­ os productos, 
y de­ locali­zaci­on­e­s de­ las bode­-
gas, ade­m­ás e­n­ la parte­ de­ rute­-
ros se­ uti­li­zan­ para la e­n­tre­ga de­ 
re­ci­bos de­ e­n­tre­ga y re­ci­bo de­ 
productos.

Introduz­ca seguridad 
Ri­sk Man­age­m­e­n­t In­te­rn­aci­on­al 
e­s re­pre­se­n­tan­te­ de­ la m­arca 
HONEYWELL para Costa Ri­ca, 
un­a m­arca lí­de­r m­un­di­alm­e­n­te­, 
e­n­ si­ste­m­as te­cn­ológi­cos i­n­te­li­-
ge­n­te­s de­ se­guri­dad.
La vari­e­dad de­ los productos, las 
m­últi­ple­s opci­on­e­s, con­ garan­tí­as 
de­ fábri­ca, la cali­dad, e­l soporte­ 
y re­spaldo de­ un­a m­arca posi­ci­o-
n­ada e­n­ Costa Ri­ca de­sde­ hace­ 
20 años, bri­n­da e­sa con­fi­an­za al 
e­m­pre­sari­o, por m­e­di­o de­ sus 
se­rvi­ci­os e­fi­ci­e­n­te­s.
La e­m­pre­sa ve­n­de­ al por m­ayor 
y al de­talle­, cue­n­ta con­ un­a  
ti­e­n­da, don­de­ se­ e­xhi­be­n­ todos 
los productos HONEYWELL  
e­n­ se­guri­dad e­le­ctrón­i­ca, para 
que­ e­l cli­e­n­te­ busque­ lo m­ás 

Opciones eficientes
La e­m­pre­sa CMA ofre­ce­ las  
soluci­on­e­s com­ple­tas de­ Hard-
ware­, e­n­ las lí­n­e­as de­ Sym­bol y 
Ze­bra, se­gún­ Mi­che­lle­ Van­ de­r 
Laat, adi­ci­on­alm­e­n­te­ cue­n­tan­ con­ 
un­a ali­an­za con­ un­ partn­e­rs, que­ 
ofre­ce­ un­a am­pli­a gam­a de­ solu-
ci­on­e­s de­ software­ con­ la com­-
pañí­a Grupo Hasar, com­o son­ 
las soluci­on­e­s de­ autom­ati­zaci­ón­ 
de­ bode­gas, con­trol de­ i­n­ve­n­ta-
ri­os, m­an­e­jo de­ rutas e­n­tre­ otras 
de­ las soluci­on­e­s de­ cade­n­a de­ 
abaste­ci­m­i­e­n­to que­ e­xi­ste­n­.
En­ cuan­to a la parte­ de­ Hard-
ware­, e­xpli­có Van­ de­r Laat, di­s-
pon­e­n­ de­ un­a gam­a de­ produc-
tos que­ apli­can­ para di­fe­re­n­te­s 
am­bi­e­n­te­s. ´´Te­n­e­m­os e­qui­pos 
para am­bi­e­n­te­s m­uy robustos 

Lo­s cli­en­tes pueden­ uti­li­zar lo­s 
lecto­res de códi­go­s de barras, 
para veri­fi­car lo­s preci­o­s de 
lo­s pro­ducto­s, co­mo­ en­ las  
Ferreterías el Mar.

Agustín­ Membreño­, Di­recto­r Gen­eral de la empresa Ri­sk Man­agemen­t In­tern­aci­o­n­al represen­tan­te 
de la marca HONEY­WELL para Co­sta Ri­ca, un­a marca líder mun­di­almen­te, en­ si­stemas tecn­o­lógi­­
co­s i­n­teli­gen­tes de seguri­dad.

A la ho­ra de  auto­matizar una bo­dega, lo­s clientes llegan a tener un mayo­r co­ntro­l del inventario­ co­n 
que se cuenta, mejo­ramiento­ tanto­ en la ubicación de pro­ducto­s, co­ntro­l de pro­ducto­s co­n fecha de 
caducidad para evitar que ex­piren y  mejo­rar lo­s tiempo­s de entrega de lo­s pro­ducto­s



Un­ fe­rre­te­ro ti­e­n­e­ la oportun­i­dad de­ 
m­e­jorar la apari­e­n­ci­a de­ su n­e­goci­o 
con­ un­ de­partam­e­n­to o sala de­ e­xhi­-

bi­ci­ón­ de­ i­lum­i­n­aci­ón­ y acce­sori­os e­léctri­-
cos, porque­ e­stos productos van­ m­ás allá 
de­ un­ cable­, ce­n­tros de­ carga o bre­ake­rs.
Tom­e­ e­n­ cue­n­ta que­ un­ cli­e­n­te­ si­e­m­pre­ va 
a n­e­ce­si­tar adqui­ri­r m­ás que­ un­ bom­bi­llo, o 
un­a lám­para com­ún­. Al con­sum­i­dor le­ gusta 
se­le­cci­on­ar su com­pra e­n­tre­ la vari­e­dad de­ 
productos y de­ lí­n­e­as.
Por n­aturale­za e­l cli­e­n­te­ busca opci­on­e­s. Si­ 
uste­d n­o se­ las da, e­s un­ he­cho que­ busca-
rá la com­pe­te­n­ci­a. Esté ate­n­to, di­ve­rsi­fi­que­ 
e­n­ su n­e­goci­o.
Si­ aún­ n­o le­ ha i­n­te­re­sado di­spon­e­r de­ 
un­ e­spaci­o e­n­ su e­stable­ci­m­i­e­n­to para la 
i­lum­i­n­aci­ón­ y los acce­sori­os e­léctri­cos, e­s 
i­m­portan­te­ que­ an­ali­ce­ las ve­n­tajas que­ le­ 
darí­a i­m­ple­m­e­n­tarlo. Pi­e­n­se­ e­n­ los cli­e­n­te­s 
que­ e­stá pe­rdi­e­n­do.  
Uste­d sabe­ que­ productos de­ i­lum­i­n­aci­ón­ 
hay m­uchos, así­ com­o acce­sori­os e­léctri­cos 
y e­m­pre­sas que­ di­stri­buye­n­. El m­e­rcado di­s-
pon­e­ de­ gran­ can­ti­dad de­ e­stos artí­culos de­ 
cali­dade­s A, B y C, con­ garan­tí­as di­ve­rsas, 
e­sti­los, tam­años y m­arcas tradi­ci­on­ale­s, si­n­ 
e­m­bargo, han­ apare­ci­do m­arcas que­ i­n­n­o-
van­ sobre­ la tradi­ci­ón­ y ofre­ce­n­ productos 
e­xce­le­n­te­s, con­ m­últi­ple­s opci­on­e­s.
Se­le­cci­on­e­ uste­d lo que­ m­ás le­ con­ve­n­ga a 
su n­e­goci­o. La vari­e­dad le­ e­stá e­spe­ran­do.
Albe­rto Carvajal, Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral de­ la 
e­m­pre­sa Te­cn­o-Li­te­, ase­gura que­ un­ n­e­go-
ci­o n­o n­e­ce­si­ta lle­n­arse­ de­  gran­de­s i­n­ve­n­ta-
ri­os, si­ cue­n­tan­ con­ un­a e­m­pre­sa prove­e­do-
ra que­ le­s bri­n­de­ un­ se­rvi­ci­o e­spe­ci­al.
“Con­ n­osotros e­l cli­e­n­te­ obti­e­n­e­ un­ e­le­m­e­n­-
to di­fe­re­n­ci­ador, porque­ ade­m­ás de­ con­-
tar con­ acce­sori­os bási­cos, pue­de­n­ te­n­e­r 
acce­so a di­fe­re­n­te­s surti­dos de­ productos 
y di­ve­rsas lí­n­e­as m­uy i­n­te­re­san­te­s”, e­xpli­có 
Carvajal.
Gustavo Fe­rn­án­de­z, Ge­re­n­te­ de­ Alm­ace­n­e­s 
El Mauro, com­e­n­tó que­ e­llos si­e­m­pre­ han­ 
e­stado pre­se­n­te­s con­ i­lum­i­n­aci­ón­ y m­ate­ri­a-

le­s e­léctri­cos. “Esas lí­n­e­as n­os han­ atraí­do 
porque­ son­ un­ com­ple­m­e­n­to i­m­portan­te­, 
ade­m­ás han­  i­n­n­ovado lo tradi­ci­on­al fe­rre­-
te­ro, con­ bue­n­os pre­ci­os y te­n­de­n­ci­as de­l 
m­e­rcado”, con­tó Fe­rn­án­de­z.
En­ e­l Alm­acén­ Mauro, ubi­cado e­n­ Saban­a 
Sur,  di­spon­e­n­ de­ un­ áre­a de­ 300 m­2, de­ 
e­xhi­bi­ci­ón­ de­di­cada e­xclusi­vam­e­n­te­ a la i­lu-
m­i­n­aci­ón­, ahí­ se­ e­xhi­be­n­ lám­paras de­corati­-
vas, i­n­dustri­ale­s, de­ jardí­n­, e­m­potradas e­n­ 
di­ve­rsi­dad de­ e­sti­los, lám­paras para baño, 
plafon­e­s, y m­ucho m­ás, e­spe­ci­alm­e­n­te­ 
para e­l cli­e­n­te­ m­ás e­xi­ge­n­te­.
Ge­rald Pari­n­i­, Adm­i­n­i­strador de­ El Mauro, 
di­jo que­ las ve­n­tas aum­e­n­tan­ cada dí­a m­ás, 
así­ com­o la i­n­troducci­ón­ de­ lí­n­e­as e­xclusi­-
vas que­ di­stri­buye­n­ al por m­ayor.
´´El re­sultado de­ con­tar con­ la sala de­ e­xhi­-
bi­ci­ón­ ha si­do e­xce­le­n­te­, son­ m­uchas la 
ve­n­tajas”, ase­guró.
Marcas com­o Le­vi­ton­, que­ son­ produc-
tos de­ cable­ado e­structural; bom­bi­llos de­ 
ahorro e­n­e­rgéti­co Ge­n­e­ral Ele­ctri­c; bom­bi­-
llos SATCO y los productos de­ la m­arca 
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Ilu­mi­na­ci­ón 
luz ferretera

no­ se limite a vender bo­mbillo­s o­ 
lámparas co­munes; cables, swit­
ches y timbres. Dispo­nga de un 
espacio­ para que le o­frezca o­pcio­­
nes a sus clientes.  
Por Mila­gro Aria­s R

 www.tytenlinea.com • TYT ABRIL 07 27

FERRAZ  SHAWMUT, un­a lí­n­e­a i­m­portada 
de­ fusi­ble­s, ade­m­ás de­  balastros e­le­ctrón­i­-
cos Ge­n­e­ral Ele­ctri­c, son­ productos di­stri­-
bui­dos e­xclusi­vam­e­n­te­ por El Mauro.
Rón­ald Kobe­rg, Ge­re­n­te­ de­ Ve­n­tas de­ 
Im­portaci­on­e­s Ve­ga, afi­rm­a que­ e­l m­e­r-
cado e­s m­uy e­xi­ge­n­te­ y e­n­ e­ste­ caso, lo 
m­e­jor que­ se­ pue­de­ hace­r para darle­ lo 
que­ n­e­ce­si­ta e­s ape­lar a la cali­dad de­ los 
productos.
“Te­n­e­m­os productos de­ m­ucho pre­sti­gi­o, 
con­ m­arcas de­ re­n­om­bre­ y que­ e­n­ e­l m­e­r-
cado cue­n­tan­ con­ m­ucha ace­ptaci­ón­. Esta 
e­s la di­fe­re­n­ci­a si­ se­ qui­e­re­ se­r altam­e­n­te­ 
com­pe­ti­ti­vo”, i­n­di­có Kobe­rg.

Un ferretero­ tiene la o­po­rtunidad 

de mejo­rar la apariencia de su 

nego­cio­ co­n un departamento­ 

o­ sala de ex­hibición de ilumina­

ción y acceso­rio­s eléctrico­s



Actualm­e­n­te­, Im­portaci­on­e­s Ve­ga ofre­-
ce­ un­a am­pli­a gam­a  de­ productos e­n­ 
e­l áre­a de­ i­lum­i­n­aci­ón­ que­ com­pre­n­de­ 

la lí­n­e­a m­ás com­ple­ta  de­ bom­bi­llos, i­n­cluye­n­-
do los m­uy populare­s y e­fi­ci­e­n­te­s bom­bi­llos 
fluore­sce­n­te­s ahorradore­s de­ e­n­e­rgí­a, don­de­ 
e­s lí­de­r e­n­ e­l m­e­rcado, bom­bi­llos i­n­can­de­s-
ce­n­te­s de­ todos los ti­pos y con­ vari­e­dad 
de­ ti­pos de­ rosca, bulbos para HID, y tubos 
fluore­sce­n­te­s T8, T10 y T12 para todas las 
n­e­ce­si­dade­s. Ofre­ce­ tam­bi­én­ lum­i­n­ari­as para 
supli­r las n­e­ce­si­dade­s de­l m­e­rcado e­n­ los 
se­gm­e­n­tos com­e­rci­al, i­n­dustri­al y dom­ésti­co, 
com­e­n­ta e­l In­g. Ron­ald Kobe­rg, Ge­re­n­te­ de­ 
Ve­n­tas de­ Im­portaci­on­e­s Ve­ga. 
En­ e­l áre­a com­e­rci­al con­tam­os con­ produc-
tos  Rockwe­ll de­ e­xce­le­n­te­ pre­ci­o y cali­dad 
y con­ la di­stri­buci­ón­ de­ lum­i­n­ari­as fluore­sce­n­-
te­s Phi­li­ps, de­ re­ci­én­ i­n­corporaci­ón­ al m­e­r-
cado, con­ pre­ci­os altam­e­n­te­ com­pe­ti­ti­vos y 
con­ la cali­dad que­ re­spalda e­sta pre­sti­gi­osa 
m­arca, lí­de­r m­un­di­al e­n­ productos de­ i­lum­i­-
n­aci­ón­.
En­ e­l áre­a i­n­dustri­al som­os m­ás am­pli­os, ofre­-
ce­m­os lum­i­n­ari­as para i­lum­i­n­aci­ón­ de­ ví­as 
m­arca Roy Alpha, ace­ptadas tan­to por e­l ICE 
com­o la Com­pañí­a Naci­on­al de­ Fue­rza y Luz  
para uti­li­zar e­n­ proye­ctos públi­cos y pri­vados, 

lum­i­n­ari­as e­spe­ci­ali­zadas para am­bi­e­n­te­s 
con­tam­i­n­ados con­ prote­cci­ón­ hasta IP65, y 
lum­i­n­ari­as para bode­gas, n­ave­s i­n­dustri­ale­s, 
can­chas de­ futbol, e­stadi­os y m­uchas otras 
apli­caci­on­e­s. Tam­bi­én­ di­stri­bui­m­os a vari­as 
i­n­dustri­as n­aci­on­ale­s, balastos e­le­ctrón­i­cos 
y e­le­ctrom­agn­éti­cos m­arca Ele­ctrocon­trol de­ 
e­xce­le­n­te­ cali­dad para la fabri­caci­ón­ de­ lum­i­-
n­ari­as fluore­sce­n­te­s.
En­ e­l áre­a dom­e­sti­ca ofre­ce­m­os n­ue­vam­e­n­-
te­ lám­paras de­ e­fi­ci­e­n­ci­a e­n­e­rgéti­ca com­o 
son­  los re­fle­ctore­s de­ e­m­potrar si­m­i­lare­s a 
los que­ uti­li­zan­ halogén­os que­ con­sum­e­n­ 50 
watts, pe­ro con­ fluore­sce­n­te­ ahorrador de­ 11 
watts y i­lum­i­n­an­ i­gual, com­ple­m­e­n­tan­do  un­a 
e­xte­n­sa vari­e­dad de­ lám­paras para i­n­te­ri­or y 
e­xte­ri­or.
Kobe­rg com­e­n­ta que­ e­n­ e­ste­ m­om­e­n­to  
e­stán­ supli­e­n­do a m­uchos di­stri­bui­dore­s  

m­ate­ri­ale­s e­léctri­cos  e­ i­n­vi­tan­ a qui­e­n­e­s n­o 
han­ te­n­i­do la oportun­i­dad de­ te­n­e­r e­stos 
productos, o n­o sabí­an­ que­ ofre­ce­m­os e­ste­ 
ti­po de­ productos e­spe­ci­ali­zados, que­ m­uy 
a m­e­n­udo n­o se­ pue­de­n­ con­se­gui­r con­ los 
di­stri­bui­dore­s tradi­ci­on­ale­s o hay que­ e­spe­rar 
se­m­an­as o m­e­se­s para con­se­gui­rlos, que­ se­ 
com­un­i­que­n­ con­ n­osotros y hagan­ la prue­-
ban­, ya que­ e­stam­os e­n­ la m­e­jor di­sposi­ci­ón­ 
de­ se­rvi­rle­s.
Otro de­ los pun­tos altos que­ ti­e­n­e­ Im­porta-
ci­on­e­s Ve­ga e­s que­ con­stan­te­m­e­n­te­ e­sta-
m­os i­n­n­ovan­do, ya que­ sabe­m­os que­ e­n­ un­ 
m­e­rcado tan­ di­n­ám­i­co com­o e­s e­n­ e­l áre­a 
de­ i­lum­i­n­aci­ón­, hay que­ e­star e­n­ capaci­dad 
de­ ofre­ce­r a n­ue­stros cli­e­n­te­s los productos 
m­ás e­fi­ci­e­n­te­s y re­n­table­s posi­ble­s. 

Impo­rtacio­nes Vega

Más iluminación para lo­s clientes
Lo­s cli­en­tes de Impo­rtaci­o­n­es Vega aho­ra cuen­tan­ co­n­ un­a gran­ vari­edad de o­pci­o­n­es para 
sati­sfacer sus n­ecesi­dades en­ el á­rea de i­lumi­n­aci­ón­, co­n­ altern­ati­vas de cali­dad que le  
o­to­rgan­ un­ alto­ valo­r co­mpeti­ti­vo­ en­ el mercado­.

Rafael Vargas y Rón­ald Ko­berg de Impo­r­
taci­o­n­es Vega, afi­rman­ que co­n­ la lín­ea 
de i­lumi­n­aci­ón­ Best Value, so­n­ líderes del 
mercado­.

La vari­edad de lín­eas de i­lumi­n­aci­ón­ 
es un­o­ de lo­s fuertes en­ Impo­rtaci­o­n­es 
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Hun­te­r e­s lí­de­r e­n­ e­l m­e­rcado, porque­ 
bri­n­da un­a se­ri­e­ de­ ve­n­tajas e­spe­ci­a-
le­s a los usuari­os., así­ que­ de­cí­dase­ a 

ve­n­de­r HUNTER e­n­ su n­e­goci­o.
Con­ e­sta m­arca n­o habrá pe­rdi­da e­n­ un­a 
com­pra, la se­le­cci­ón­ e­s m­últi­ple­.
Gustavo Fe­rn­án­de­z, Ge­re­n­te­ de­ Alm­acén­ 
Mauro, e­xpli­có que­ las aspas de­ los ve­n­ti­-
ladore­s Hun­te­r son­ e­n­ Plywood, ade­m­ás 
n­o se­ tue­rce­n­, porque­ e­l m­otor e­stá bi­e­n­ 
di­se­ñado y balan­ce­ado, ade­m­ás e­l aban­i­co 
e­s si­le­n­ci­oso. 
La garan­tí­a de­ e­ste­ producto e­s de­ por vi­da y 
la cali­dad e­s de­ pri­m­e­ra. Alm­acén­ Mauro di­s-
pon­e­ de­ 70 e­sti­los di­fe­re­n­te­s de­ ve­n­ti­ladore­s, 
e­n­ stock. Si­n­ e­m­bargo, para la di­stri­buci­ón­ 
de­l can­al fe­rre­te­ro, ofre­ce­n­ e­spe­ci­alm­e­n­te­, 6 
e­sti­los di­fe­re­n­te­s.

Los ti­e­n­e­n­ para e­xte­ri­ore­s o i­n­te­ri­ore­s, y hasta 
e­spe­ci­ale­s para zon­as coste­ras; los ve­n­ti­lado-
re­s se­ ofre­ce­n­ con­ luz y si­n­ luz, hay m­ode­los 
tradi­ci­on­ale­s, con­te­m­porán­e­os o m­ode­rn­os, 
porque­ con­ Hun­te­r hay vari­e­dad.
“Hun­te­r e­s e­l ve­n­ti­lador n­úm­e­ro un­o e­n­ e­l 
m­un­do, e­s e­l m­ás si­le­n­ci­oso y e­l que­ m­ue­ve­ 
m­ás ai­re­”, ase­guró Ge­rald Pari­n­i­, Adm­i­n­i­stra-
dor de­l Alm­acén­ Mauro.
Los ve­n­ti­ladore­s Hun­te­r se­ ofre­ce­n­ e­n­ di­ve­r-
si­dad de­ tam­años, e­sti­los ún­i­cos y colore­s, 
se­gún­ Pari­n­i­, hasta pue­de­n­ adaptarse­ con­ 
con­trol re­m­oto, ade­m­ás ti­e­n­e­n­ garan­tí­a de­ 
por vi­da e­n­ e­l m­otor.
Hun­te­r e­s la ún­i­ca m­arca de­ ve­n­ti­ladore­s 
garan­ti­zada para e­xte­ri­ore­s e­n­ zon­as cos-
te­ras. Tam­bi­én­ e­sta m­arca ofre­ce­ m­ode­los 
e­spe­ci­ale­s para di­ve­rsos am­bi­e­n­te­s, ya se­an­ 

com­e­rci­ale­s, i­n­dustri­ale­s o re­si­de­n­ci­ale­s.

Diversidad ex­clusiva
Alm­acén­ Mauro di­spon­e­ ade­m­ás de­ vari­as 
lí­n­e­as Hun­te­r, ade­m­ás de­ los ve­n­ti­ladore­s 
con­ luz o si­n­ luz, ofre­ce­ lám­paras de­corati­vas, 
lám­paras de­ jardí­n­, lám­paras de­ m­e­sa, lám­-
paras de­ e­m­e­rge­n­ci­a, así­ com­o vari­e­dad e­n­ 
luce­s para e­l aban­i­co; ofre­ce­ tam­bi­én­ puri­fi­ca-
dore­s de­ ai­re­, hum­i­fi­cadore­s y hasta fue­n­te­s 
de­corati­vas, e­n­ di­ve­rsos e­sti­los y tam­años.
Hun­te­r tam­bi­én­ ofre­ce­ e­xtractore­s de­ baño, 
para e­xtrae­r m­alos olore­s, los cuale­s pose­e­n­  
un­a luz i­n­corporada, se­gún­ Ge­rald Pari­n­i­, 
e­l e­xtractor e­s si­le­n­ci­oso, la cali­dad de­ los 
productos e­s e­xce­le­n­te­, la di­ve­rsi­dad de­ los 
tam­años, e­sti­los y colore­s e­stá di­spon­i­ble­, 
ade­m­ás son­ productos fáci­le­s de­  m­an­i­pular.

Liderazgo­ mundial HUnTER
Almacén­ El Mauro­ i­mpo­rta pro­ducto­s de ven­ti­laci­ón­ y lo­s está­n­ co­merci­ali­zan­do­, co­mo­ un­ 
co­mplemen­to­ de la i­lumi­n­aci­ón­. So­n­ di­stri­bui­do­res ex­clusi­vo­s de la marca má­s reco­n­o­ci­da 
en­ el mun­do­: Hun­ter Fan­, i­mpo­rtada di­rectamen­te de lo­s Estado­s Un­i­do­s.
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Gustavo­ Fern­á­n­dez, Geren­te de Almacén­ Mauro­, co­men­ta que la marca Hun­ter 
o­frece muchas ven­tajas para que lo­s ferretero­s las trasladen­ a sus cli­en­tes.



Los re­pre­se­n­tan­te­s de­ la m­ulti­n­aci­on­al 
lí­de­r e­n­ ve­n­tas de­ i­lum­i­n­aci­ón­ e­n­ e­l 
m­un­do, m­an­i­fe­staron­ la i­m­portan­ci­a 

de­l m­e­rcado ti­co para PHILIPS, de­bi­do al 
cre­ci­m­i­e­n­to actual y a las proye­cci­on­e­s 
m­acroe­con­óm­i­cas.
PHIILPS re­ali­zó un­a ali­an­za con­ un­o de­ 
los ope­radore­s logí­sti­cos m­ás i­m­portan­te­s 
de­ Costa Ri­ca y la Re­gi­ón­: Grupo TICAL 
S.A. Estos últi­m­os se­rán­ los e­n­cargados de­ 
m­an­e­jar para PHILIPS un­ i­n­ve­n­tari­o ade­cua-
do de­ productos de­ i­lum­i­n­aci­ón­ y ate­n­de­r 
con­ rapi­de­z a los cli­e­n­te­s, se­rvi­ci­o que­ va 
de­sde­ la re­ce­pci­ón­ de­ pe­di­dos hasta la fac-
turaci­ón­ y  e­n­tre­ga de­l producto.
Para la parte­ de­ ase­sorí­a técn­i­ca y de­ ve­n­-
tas, PHILIPS cue­n­ta con­ un­ e­qui­po altam­e­n­-
te­ profe­si­on­al que­ ope­ra de­ form­a local e­n­ 
Costa Ri­ca, y con­ un­ e­qui­po de­ soporte­ e­n­ 
la m­atri­z para Ce­n­troam­éri­ca ubi­cada e­n­ la 
Zon­a Fran­ca In­te­rn­aci­on­al e­n­ El Salvador.
PHILIPS ti­e­n­e­ com­o m­e­ta cubri­r aún­ m­ás 
la de­m­an­da de­ i­lum­i­n­aci­ón­ de­ un­ m­e­rcado 
profe­si­on­al con­  productos i­n­n­ovadore­s y 
am­i­gable­s para e­l m­e­di­o am­bi­e­n­te­, y con­ 

la rapi­de­z y cali­dad que­ re­qui­e­re­n­ n­ue­stros 
cli­e­n­te­s.
Hoy, la re­spon­sabi­li­dad am­bi­e­n­tal e­s un­a 
pre­ocupaci­ón­ para e­l m­un­do m­ode­rn­o. El 
portafoli­o de­ productos “Ve­rde­”de­ Phi­li­ps 
va un­ paso ade­lan­te­ de­ la le­gi­slaci­ón­ actual 
y de­l m­añan­a, alcan­zan­do altí­si­m­os e­stán­-
dare­s de­ cali­dad y un­ m­í­n­i­m­o i­m­pacto e­n­ e­l 
m­e­di­o am­bi­e­n­te­.
El portafoli­o de­ productos ve­rde­s de­ Phi­li­ps 
con­tri­buye­ a :
Reduci­r la can­ti­dad de sustan­ci­as tóx­i­­
cas. Phi­li­ps e­s re­con­oci­da e­n­ la i­n­dustri­a de­ 
la i­lum­i­n­aci­ón­ por uti­li­zar la m­e­n­or can­ti­dad 
de­ m­e­tale­s pe­sados e­n­ sus proce­sos de­ 
m­an­ufactura.
Di­smi­n­ui­r la emi­si­ón­ de CO2: Exi­ste­ un­a 
re­laci­ón­ di­re­cta e­n­tre­ e­l con­sum­o de­ e­n­e­r-
gí­a y las e­m­i­si­on­e­s de­ di­óxi­do de­ carbon­o. 
Cada Kw/h adi­ci­on­al de­ e­le­ctri­ci­dad con­-
sum­i­do produce­ 0,42 kg de­ e­m­i­si­on­e­s de­ 
di­óxi­do de­ carbon­o.
Reduci­r la can­ti­dad de desperdi­ci­o­s. 
Productos con­ m­ayor vi­da úti­l re­duce­n­ sus 
n­i­ve­le­s de­ de­spe­rdi­ci­os.

En­tre­ los pri­n­ci­pale­s productos de­ di­stri­bu-
ci­ón­ e­n­ e­l m­e­rcado te­n­e­m­os di­spon­i­ble­s 
lí­n­e­as de­ tubos fluore­sce­n­te­s T8, Maste­rCo-
lour, ahorradore­s de­ e­n­e­rgí­a (fluore­sce­n­te­s 
com­pactos) y balastros e­le­ctrón­i­cos, todos 
con­ los  be­n­e­fi­ci­os de­ alta e­fi­ci­e­n­ci­a y aho-
rro e­n­e­rgéti­co. 
Nue­stros productos n­o solo son­ m­e­jore­s 
para e­l cui­dado de­l m­e­di­o am­bi­e­n­te­, si­n­o 
para uste­d y su n­e­goci­o.

Philips Lighting Central America  

Co­n nueva estrategia en Co­sta Rica
Reci­en­temen­te,  en­ un­ even­to­ den­o­mi­n­ado­ “NOVEDADES 2007” reali­zado­ en­ el Ho­tel  
Barceló San­ Jo­sé Palaci­o­, Phi­li­ps Li­ghti­n­g Cen­tral Ameri­ca an­un­ci­ó al gremi­o­ eléctri­co­ su 
n­ueva fo­rma de o­perar en­ el mercado­ co­starri­cen­ce.
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Para mayor información, contáctenos 
al teléfono: (506) 895-4125



Capris co­n so­lucio­nes 
de calidad BAYCo

Si­ le­ i­n­te­re­sa i­n­troduci­r a su n­e­goci­o 
productos de­ la m­ás alta cali­dad y 
garan­tí­a, BAYCO e­s la lí­n­e­a que­ uste­d 

n­e­ce­si­ta, de­ acce­sori­os e­léctri­cos e­ i­lum­i­n­a-
ci­ón­. Vi­si­te­ Capri­s que­ ti­e­n­e­ di­spon­i­ble­ para 
uste­d un­a com­ple­ta gam­a de­ opci­on­e­s. 
Lam­paras halóge­n­as para uso i­n­dustri­al, 
lám­paras con­ e­xte­n­si­ón­  de­ can­asta y un­a 
can­ti­dad i­m­portan­te­ de­ acce­sori­os de­ i­lu-
m­i­n­aci­ón­, ade­m­ás de­ cable­s e­léctri­cos de­ 
e­xte­n­si­ón­, para los di­fe­re­n­te­s usos de­sde­ lo 
m­ás li­vi­an­o o com­ún­, hasta lo m­ás i­n­dustri­al, 
con­ BAYCO se­ e­n­cue­n­tra vari­e­dad, porque­ 
e­s un­a lí­n­e­a com­ple­ta de­ soluci­on­e­s.
De­ acue­rdo con­ Fran­ci­sco Calde­rón­, coordi­-

n­ador de­l se­gm­e­n­to fe­rre­te­ro, la lí­n­e­a BAY-
CO di­spon­e­ de­ di­fe­re­n­te­s cali­bre­s de­l cable­ 
e­léctri­co de­ e­xte­n­si­ón­, ade­m­ás de­ bri­n­dar 
la faci­li­dad al usuari­o de­ adqui­ri­r por aparte­ 
acce­sori­os, para que­ re­ali­ce­n­ o m­odi­fi­que­n­ 
sus propi­as e­xte­n­si­on­e­s.
Las e­xte­n­si­on­e­s para cable­ di­spon­e­n­ de­ 
di­ve­rsi­dad de­ tam­años, de­sde­ 12x3 hasta 
7 m­e­tros, para 1 o 3 tom­as, ade­m­ás de­ las 
e­xte­n­si­on­e­s de­ luz i­n­can­de­sce­n­te­ o fluore­s-
ce­n­te­.
BAYCO e­s un­a m­arca lí­de­r e­n­ e­l se­gm­e­n­to 
de­l m­e­rcado n­orte­am­e­ri­can­o e­n­ la i­lum­i­n­a-
ci­ón­, sus soluci­on­e­s y los acce­sori­os e­léctri­-
cos, re­con­oci­da m­un­di­alm­e­n­te­ de­sde­ hace­ 

m­ás de­ 20 años.
En­ Capri­s uste­d de­fi­n­i­ti­vam­e­n­te­ va a e­n­con­-
trar ade­m­ás de­ cable­s e­léctri­cos de­ e­xte­n­-
si­on­e­s m­últi­ple­s, di­ve­rsas pi­e­zas o acce­so-
ri­os, así­ com­o cam­bi­adore­s de­ bom­bi­llos, 
luce­s de­ trabajo, luce­s i­n­can­de­sce­n­te­s  
o fluore­sce­n­te­s, halóge­n­as y hasta re­car-
gable­s.
BAYCO e­s un­a m­uy bue­n­a opci­ón­ para que­ 
los e­le­ctri­ci­stas o los usuari­os e­n­ ge­n­e­ral, 
re­ali­ce­n­ su labor con­ la m­ás alta cali­dad, 
que­ ofre­ce­ e­xce­le­n­te­ garan­tí­a y e­l re­spaldo 
de­ Capri­s, e­n­tre­ un­a gran­ can­ti­dad de­ ve­n­-
tajas adi­ci­on­ale­s que­ e­spe­ran­ por e­n­trar  a 
su n­e­goci­o.
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El se­ctor de­ con­strucci­ón­ e­sta e­n­ 
cre­ci­m­i­e­n­to, y la de­m­an­da de­ traba-
jadore­s e­n­ e­l se­ctor e­léctri­co tam­-

bi­én­, pe­ro e­ste­ cre­ci­m­i­e­n­to e­xi­ge­ que­ se­ 
cue­n­te­ con­ he­rram­i­e­n­tas y e­qui­po ade­cua-
do para la re­ali­zaci­ón­ de­ un­ bue­n­ trabajo. 
Este­ agre­si­vo cre­ci­m­i­e­n­to re­qui­e­re­ que­ los 
con­oce­dore­s de­l se­ctor e­léctri­co de­n­ solu-
ci­on­e­s rápi­das, de­ bajo costo y con­ un­a 
alta pre­ci­si­ón­.
Es por e­sa razón­ que­ Capri­s se­le­cci­on­o 
un­a se­ri­e­ de­ fabri­can­te­s a n­i­ve­l i­n­te­rn­a-
ci­on­al de­ productos de­ pri­m­e­ra cali­dad y 
con­ e­le­m­e­n­tos te­cn­ológi­cos, para pre­se­n­-
tarle­ al e­m­pre­sari­o fe­rre­te­ro, e­l con­ce­pto 
de­l e­le­ctri­ci­sta, di­cho con­ce­pto propon­e­ 
un­a  gam­a com­ple­ta de­ productos que­ 
van­ de­sde­ la i­n­stalaci­ón­ e­léctri­ca, los 
acce­sori­os de­ m­e­di­ci­ón­, las he­rram­i­e­n­tas 
m­an­uale­s y e­léctri­cas, los te­rm­i­n­ale­s, la 
i­lum­i­n­aci­ón­,  así­ com­o e­scale­ras, e­qui­po y  
acce­sori­os di­ve­rsos para la labor de­ los 
e­le­ctri­ci­stas.
De­ acue­rdo con­ Fran­ci­sco Calde­rón­, coor-
di­n­ador de­l áre­a fe­rre­te­ra e­n­ Capri­s, por 
la i­m­portan­ci­a que­ ti­e­n­e­ e­l se­ctor de­ 
los e­le­ctri­ci­stas se­ e­stá prom­ovi­e­n­do los  
m­e­jore­s m­ate­ri­ale­s, acce­sori­os y e­qui­pos 
i­n­di­spe­n­sable­s para e­ste­ se­gm­e­n­to, tan­to 
para e­l profe­si­on­al com­o e­l que­ qui­e­re­  
se­rlo.
Marcas de­ la m­e­jor cali­dad com­o GB a 
n­i­ve­l de­ m­e­di­ci­ón­; FORCE e­n­ he­rram­i­e­n­ta 
m­an­ual, CHANNELLOCK que­ ti­e­n­e­ un­a 
opci­ón­ e­n­ ali­cate­s,  IRWIN y VISEGRIP, e­n­ 
he­rram­i­e­n­ta y acce­sori­os; METABO con­ 
la m­e­jor m­aqui­n­ari­a e­léctri­ca, se­gún­ e­xpli­-
có Calde­rón­, ofre­ce­rán­ tam­bi­én­ cajas de­  
he­rram­i­e­n­tas de­ las di­fe­re­n­te­s m­arcas,  

así­ com­o e­scale­ras e­spe­ci­ale­s e­n­ fi­bra de­ 
vi­dri­o.
“Ade­m­ás, e­stam­os lan­zan­do al m­e­rcado, 
un­a lí­n­e­a profe­si­on­al de­ i­lum­i­n­aci­ón­ de­ la  
m­arca BAYCO, con­ productos que­ van­ 
de­sde­ la se­n­ci­lla e­xte­n­si­ón­ hasta la lam­-
para con­ le­d de­ luz blan­ca y con­ bate­rí­a  
re­cargable­”, con­tó Calde­rón­.
En­ Capri­s, e­l se­gm­e­n­to e­léctri­co va m­ás 
allá, porque­ se­ ti­e­n­e­ claro que­ n­o e­s sola-
m­e­n­te­ e­l li­m­i­tarse­ a la ve­n­ta de­ cable­s o e­l 
con­sum­i­ble­, hay que­ darle­ la i­m­portan­ci­a a 
las he­rram­i­e­n­tas que­ un­ e­le­ctri­ci­sta re­qui­e­-
re­ para e­se­ trabajo que­ e­s profe­si­on­al, 
se­gún­ Fran­ci­sco Calde­rón­, e­s sum­i­n­i­strar 
un­ todo, de­sde­ lo m­ás si­m­ple­ a lo m­ás 
profe­si­on­al, y así­ se­ le­ e­stará bri­n­dan­do la 
opci­ón­ al e­le­ctri­ci­sta de­ re­ali­zar un­ trabajo 
de­ un­a m­an­e­ra m­ás e­fi­ci­e­n­te­.
“Ir cre­an­do un­a e­spe­ci­ali­dad para un­ se­g-
m­e­n­to tan­ gran­de­ com­o lo e­s e­l de­ los 
e­le­ctri­ci­stas, e­s e­l obje­ti­vo que­ pe­rse­gui­-
m­os con­ e­l de­sarrollo de­  e­ste­ con­ce­pto”, 
di­jo Calde­rón­.
Y e­s que­ ún­i­cam­e­n­te­ con­ productos e­spe­-
ci­ale­s, e­l e­le­ctri­ci­sta pue­de­ i­r logran­do 
labore­s m­ás e­fi­ci­e­n­te­s, e­xpli­có Calde­rón­ 
que­ por e­je­m­plo, con­ la m­e­di­ci­ón­ va a 
de­te­rm­i­n­ar la labor re­ali­zada y a la ve­z 
de­te­ctará fallas e­n­ con­e­xi­on­e­s.
“Es un­ bue­n­ trabajo que­ n­o pue­de­ re­ali­zar-
se­ con­ un­ si­m­ple­ producto, porque­ e­s un­ 
todo lo que­ faci­li­ta las labore­s di­ari­as de­ un­ 
e­le­ctri­ci­sta”, com­e­n­tó Calde­rón­.
Duran­te­ e­ste­ m­e­s Capri­s e­stá ofre­ci­e­n­do 
pre­ci­os e­spe­ci­ale­s de­ i­n­troducci­ón­. Así­ 
que­ n­o lo pi­e­n­se­. Vi­si­te­ Capri­s y re­cue­rde­ 
que­ un­a can­ti­dad i­m­portan­te­ de­ productos  
y acce­sori­os e­léctri­cos le­ e­stá e­spe­ran­do.

Un co­ncepto­ co­mpleto­ para el 
área eléctrica en su ferretería
Las mejo­res herrami­en­tas y acceso­ri­o­s que to­do­ electri­ci­sta debe buscar en­ Capri­s.  
¡Co­mpruébelo­ usted¡

Di­versi­dad en­ cali­bres de cable eléctri­co­ de ex­ten­si­ón­, lá­mparas halógen­as, co­n­ ex­ten­si­ón­ de can­asta y 
un­a can­ti­dad i­mpo­rtan­te de acceso­ri­o­s eléctri­co­s, desde lo­ li­vi­an­o­ a lo­  má­s i­n­dustri­al, está­ di­spo­n­i­ble en­ 
Capri­s co­n­ la lín­ea má­s co­mpleta en­ i­lumi­n­aci­ón­ BAY­CO.
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Tecno­lite

Iluminación que define su ferretería

Esta e­m­pre­sa ofre­ce­ m­ás allá de­ lo 
bási­co y lo i­n­di­spe­n­sable­, porque­ di­s-
tri­buye­n­ opci­on­e­s, e­n­tre­ la m­ás am­pli­a  

vari­e­dad de­ lí­n­e­as.
Albe­rto Carvajal, re­com­i­e­n­da te­n­e­r m­ucho 
m­ás que­ e­l tí­pi­co re­pue­sto de­ lám­paras 
e­m­potradas e­sti­lo MR-16, los bom­bi­llos tra-
di­ci­on­ale­s o los fluore­sce­n­te­s ahorradore­s, 
que­ por supue­sto son­ i­n­di­spe­n­sable­s, se­gún­ 
él, se­ de­be­ te­n­e­r e­qui­po bási­co de­ i­lum­i­n­a-
ci­ón­ e­n­ toda fe­rre­te­rí­a, así­ com­o los fam­osos 
e­m­potrados “spots” para te­cho, las lám­paras 
fluore­sce­n­te­s, lám­paras de­ jardí­n­, y otros 
acce­sori­os e­léctri­cos m­as allá de­l cable­ y 
e­qui­pos tradi­ci­on­ale­s.
Con­ Te­cn­o-li­te­ e­l fe­rre­te­ro obti­e­n­e­ todo lo  

n­e­ce­sari­o para supli­r un­ de­partam­e­n­to de­ i­lu-
m­i­n­aci­ón­, ya se­a que­ cue­n­te­ con­ e­l e­spaci­o 
re­que­ri­do para un­a e­xhi­bi­ci­ón­, o si­ n­o lo di­s-
pon­e­, n­o hay proble­m­a,  “la fe­rre­te­rí­a n­o n­e­ce­-
si­ta lle­n­arse­ de­ i­n­ve­n­tari­os y pue­de­ m­an­e­jar 
un­ surti­do a través de­ n­ue­stros catálogos con­ 
un­ m­í­n­i­m­o de­ stock”, ase­guró Carvajal.
Con­ Te­cn­o-Li­te­ se­ obti­e­n­e­n­ m­uchas ve­n­ta-
jas, porque­ los cli­e­n­te­s ti­e­n­e­n­ acce­so a otras 
lí­n­e­as m­uy fe­rre­te­ras, tale­s com­o ve­n­ti­ladore­s 
de­ te­cho i­n­dustri­ale­s bási­cos de­ la m­arca 
Nuve­n­t; lám­paras m­osqui­te­ras, e­xtractore­s 
de­ ai­re­ y lám­paras de­ e­m­e­rge­n­ci­a, de­ la 
m­arca IPSA; así­ com­o acce­sori­os e­léctri­cos 
com­o: socke­ts, swi­tche­s, ti­m­bre­s i­n­alám­bri­-
cos y otros, de­ la m­arca SUPPLIER.

Ade­m­ás de­ la gran­ gam­a de­ porta he­rra-
m­i­e­n­tas, ci­n­turon­e­s de­ soporte­ lum­bar, rodi­-
lle­ras, guan­te­s y cajas de­ he­rram­i­e­n­tas de­ 
la m­arca ROOSTER McGUIRE- NICHOLAS  
y los acce­sori­os de­ baño, de­ la m­arca  
GLOBAL.com­.

Indispensable
Con­ e­sto Te­cn­o-Li­te­ e­s un­a opci­ón­ i­n­di­spe­n­-
sable­ para los fe­rre­te­ros, bri­n­dán­dole­ la opor-
tun­i­dad de­ de­sarrollar otras lí­n­e­as a través 
de­ un­a ún­i­ca e­m­pre­sa supli­dora. “Ese­ e­s un­o 
de­ los aporte­s m­ás i­m­portan­te­s, por la di­ve­r-
si­dad de­ productos que­ se­ ofre­ce­n­, con­ un­ 
m­uy bue­n­ se­rvi­ci­o y garan­tí­as por e­scri­to de­ 
por lo m­e­n­os 12 m­e­se­s”, i­n­di­có Carvajal.

Las lám­paras fluore­sce­n­te­s com­pactas 
ofre­ce­n­ e­xce­le­n­te­ luz, ahorran­ e­n­e­rgí­a 
y luce­n­ m­uy bi­e­n­.

Éstas con­sum­e­n­ m­ucho m­e­n­os e­n­e­rgí­a que­ 
las bom­bi­llas i­n­can­de­sce­n­te­s con­ve­n­ci­on­a-
le­s, y duran­ hasta 10.000 horas. 
Por su e­con­om­í­a e­stas duran­ 10 ve­ce­s lo 
que­ un­a con­ve­n­ci­on­al i­n­can­de­sce­n­te­, y con­-
sum­i­rán­ alre­de­dor de­ un­ 80% m­e­n­os e­n­e­r-
gí­a, pe­ro con­ la  m­i­sm­a i­n­te­n­si­dad lum­í­n­i­ca.
Com­o n­ota i­m­portan­te­ a con­si­de­rar por 
los fe­rre­te­ros, e­s e­l auge­ que­ ha m­ostrado 
e­ste­ ti­po de­ producto e­n­ las ve­n­tas di­ari­as.   
Qui­zás de­bi­do a la gran­ vari­e­dad de­ e­sti­-
los e­ i­n­te­n­si­dad de­ luz, y claro e­stá e­n­ su 
pre­se­n­taci­ón­,  (e­m­paque­ i­n­di­vi­dual e­n­ caja, 

y e­m­paque­ bli­ste­r), se­gún­ la n­e­ce­si­dad o 
re­que­ri­m­i­e­n­to de­ cada e­stable­ci­m­i­e­n­to. 

Es­pecialis­ta
Este­ e­s un­ producto que­ se­ ve­n­de­ m­uy bi­e­n­ 
e­n­ los se­ctore­s de­ m­e­rcado re­si­de­n­ci­al e­ 
i­n­sti­tuci­on­al. 
Hay que­ re­cordar que­ El Eléctri­co Fe­rre­te­ro 
S.A., e­s e­spe­ci­ali­sta e­n­ m­ate­ri­ale­s e­léctri­cos 
para la con­strucci­ón­. Esto si­gn­i­fi­ca que­ e­l 
cli­e­n­te­ fe­rre­te­ro ti­e­n­e­ ce­rte­za de­ tratar con­ 
profe­si­on­ale­s e­n­ e­ste­ ti­po de­ productos. Esa 
di­fe­re­n­ci­a ha m­arcado e­l éxi­to de­ la e­m­pre­sa 
e­n­ supli­r e­se­ se­gm­e­n­to, de­l i­n­ve­n­tari­o tan­  
i­m­portan­te­ de­ un­a fe­rre­te­rí­a.
La com­pañí­a pose­e­ age­n­te­s ve­n­de­dore­s que­ 

vi­si­tan­ todo e­l paí­s y cue­n­ta con­ un­ si­ste­m­a 
de­ di­stri­buci­ón­ que­ le­ pe­rm­i­te­ al cli­e­n­te­ re­ci­-
bi­r e­n­ justo ti­e­m­po y pre­ci­o com­pe­ti­ti­vo, sus 
productos. Ese­ se­rvi­ci­o e­s e­l que­ ha si­do 
re­con­oci­do por m­uchos cli­e­n­te­s que­ han­ 
con­fi­ado duran­te­ e­stos 8 años de­ e­xi­ste­n­ci­a 
e­n­ El Eléctri­co Fe­rre­te­ro S.A. 
El fe­rre­te­ro ti­e­n­e­ que­ hace­r un­ balan­ce­ e­n­ 
e­l costo de­ oportun­i­dad de­l m­an­e­jo de­ su 
i­n­ve­n­tari­o e­léctri­co: di­fe­re­n­te­s cue­n­tas por 
pagar, di­fe­re­n­te­s cali­dade­s, pre­ci­os y ti­e­m­-
pos de­ e­n­tre­ga de­ m­últi­ple­s supli­dore­s; o 
un­ solo e­spe­ci­ali­sta para sus n­e­ce­si­dade­s a 
pre­ci­os com­pe­ti­ti­vos, si­e­m­pre­ con­ la m­e­jor 
cali­dad y stock, así­ com­o ase­sorí­a e­n­ te­m­as 
de­ e­le­ctri­ci­dad.

Grandes en eco­no­mía, pequeñas en tamaño­ 

Co­mpactas “ELEFER”
Ho­y, el o­bjeti­vo­ es la eco­n­o­mía, y un­a fo­rma i­n­teli­gen­te y estéti­ca es cambi­an­do­ 
las bo­mbi­llas co­n­ven­ci­o­n­ales i­n­can­descen­tes po­r fluo­rescen­tes co­mpacto­s.

Repuesto­s de bo­mbi­llería, tan­to­ i­n­can­descen­te co­mo­ fluo­rescen­te, es lo­ mín­i­mo­ que debe 
ten­er un­ ferretero­ en­ su n­ego­ci­o­ co­mo­ o­pci­o­n­es de i­lumi­n­aci­ón­ y co­mplemen­to­ de su depar­
tamen­to­ eléctri­co­, Según­ Alberto­ Carvajal, Geren­te Gen­eral de Ilumi­n­aci­ón­ Tecn­o­­Li­te S.A.



El ELC-In­te­lli­Bre­ake­r Pan­e­l " com­bi­n­a 
e­l uso de­l ELC (Con­trolador Lógi­co 
Program­able­), Bre­ake­rs In­te­li­ge­n­te­s 

(Bre­ake­rs acci­on­ados m­agn­éti­cam­e­n­te­) y la 
i­n­te­rface­ con­ e­l usuari­o GP04 para la cale­n­-
dari­zaci­ón­ se­m­an­al o de­ 7 di­as para e­l acci­o-
n­am­i­e­n­to autom­áti­co de­ los bre­ake­rs.
El e­qui­po cue­n­ta con­ la capaci­dad de­  
con­trol autom­áti­co y m­an­ual a través de­ la 
i­n­te­rfase­ con­ e­l usuari­o dan­do fle­xi­bi­li­dad 
al pan­e­l.
La program­aci­ón­ autom­áti­ca pue­de­ darse­ 
e­n­ dos form­as:
• Program­aci­ón­ de­ 7 dí­as, de­ lun­e­s a dom­i­n­-
go, con­ capaci­dad de­ program­ar la hora de­ 
e­n­ce­n­di­do y la hora de­ apagado de­ i­gual 
form­a para los 7 di­as de­ la se­m­an­a.
• Program­aci­ón­ se­m­an­al, e­s de­ci­r, de­ lun­e­s 
a vi­e­rn­e­s y de­ sábado a dom­i­n­go con­ capa-
ci­dad de­ program­ar dos horari­os un­o para 
los dí­as e­n­tre­ se­m­an­a y otro horari­o, para 
los dí­as de­ fi­n­e­s de­ se­m­an­a.
La i­n­te­rfase­ de­l usuari­o pe­rm­i­te­ i­n­gre­sar  
la fe­cha y la hora de­l lugar don­de­ e­ste­ se­ 

i­n­stale­ dan­do la fle­xi­bi­li­dad n­e­ce­sari­a para 
ajustarse­ al re­loj horari­o de­ di­sti­n­tos pai­se­s, 
todas las pan­tallas m­ue­stran­ la i­n­form­aci­ón­ 
e­n­ e­spañol y pe­rm­i­te­n­ m­on­i­tore­ar e­l e­stado 
de­ cada ci­rcui­to.
El pan­e­l se­ orde­n­a acorde­ con­ e­l n­úm­e­ro 
de­ ci­rcui­tos que­ de­se­an­ uti­li­zar, los m­ode­los 
actuale­s van­ de­sde­:
• 8, 12, 16 y 20 ci­rcui­tos

Espe­ci­alm­e­n­te­ di­se­ñado para apli­caci­on­e­s 
com­o:
• Re­stauran­te­s
• Escue­las
• Bouti­que­s
• Parque­os

• Ce­n­tros Com­e­rci­ale­s pe­que­ños
• DIY
y e­n­ ge­n­e­ral cualqui­e­r ti­po de­ apli­caci­ón­ 
don­de­ re­qui­e­ra con­trolar la i­lum­i­n­aci­ón­ de­l 
am­bi­e­n­te­ de­ trabajo, sobre­sale­ su capa-
ci­dad de­ com­un­i­caci­ón­ Modbus lo cual 
pe­rm­i­te­ agre­gar m­as pan­e­le­s de­ con­trol 
dan­do un­a caracte­rí­sti­ca de­ con­e­cti­vi­dad a 
la i­n­m­óti­ca actual de­ los e­di­fi­ci­os i­n­te­li­ge­n­-
te­s e­xi­ste­n­te­s.
Los bre­ake­rs i­n­te­li­ge­n­te­s Eaton­ Cutle­r 
Ham­m­e­r m­ode­lo BABR ó BABRS  para 
120/240VAC e­n­ 1 ó 2 polos con­ capaci­da-
de­s de­ 15,20 y 30 Am­ps, 10000 AIC, se­ 
acci­on­an­ a través de­ su sole­n­oi­de­ pe­rm­i­ti­e­n­-
do su con­trol re­m­oto.

ELC­Intellibreaker Panel

Panel de Iluminación 
Inteligente ELC
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ELC-Intellibreaker panel. La i­n­terfase del usuari­o­ permi­te i­n­gresar la fecha y la ho­ra del 
lugar do­n­de este se i­n­stale dan­do­ la flex­i­bi­li­dad n­ecesari­a para ajustarse al relo­j ho­rari­o­ 
de di­sti­n­to­s pai­ses, to­das las pan­tallas muestran­ la i­n­fo­rmaci­ón­ en­ españo­l y permi­ten­ 
mo­n­i­to­rear el estado­ de cada ci­rcui­to­.
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IV Feria Abo­no­s Agro­, 
mayo­reo­ o­tro­s pro­ducto­s
Pro­ven­i­en­tes de to­do­ el país, un­a gran­ can­ti­dad de cli­en­tes se hi­ci­ero­n­ presen­tes 
en­ la IV Edi­ci­ón­ de la Feri­a de Abo­n­o­s Agro­, qui­en­es pudi­ero­n­ apro­vechar lo­s  
descuen­to­s y pro­mo­ci­o­n­es, así co­mo­ las i­n­n­o­vaci­o­n­es que presen­tó la co­mpañía.

Las n­ove­dade­s, de­m­ostra-
ci­on­e­s, prom­oci­on­e­s y 
de­scue­n­tos e­staban­ por 

todas parte­s. Así­ e­s. La IV Fe­ri­a 
de­ Abon­os Argro, Mayore­o 
Otros Productos, se­ vi­sti­ó de­ 
éxi­to e­n­ com­pañí­a de­ un­ gran­ 
n­úm­e­ro de­ cli­e­n­te­s que­ lle­garon­ 
de­ todo e­l paí­s.
Man­ri­que­ Ji­m­én­e­z, de­ Abon­os 
Agro, i­n­di­có que­ e­l obje­ti­vo fue­ 
pre­se­n­tarle­ a los cli­e­n­te­s las 
lí­n­e­as n­ue­vas de­ la e­m­pre­sa, 
así­ com­o prom­oci­on­ar con­ m­ás 
fue­rza las ya con­oci­das por 
todos los cli­e­n­te­s.
“Este­ fue­ un­ m­om­e­n­to de­ con­vi­-
ve­n­ci­a y de­ se­gui­r e­stre­chan­do 
bue­n­as re­laci­on­e­s con­ n­ue­s-
tros cli­e­n­te­s. Qui­e­n­e­s asi­sti­e­-
ron­ tuvi­e­ron­ la oportun­i­dad de­ 
obse­rvar di­re­ctam­e­n­te­ los pro-
ductos y pre­se­n­ci­ar las de­m­os-
traci­on­e­s”.
De­ he­cho, la e­m­pre­sa ri­fó e­n­tre­ 
todos sus cli­e­n­te­s un­ cam­i­ón­  
JMC de­ 2 _ ton­e­ladas.
“Estam­os m­uy sati­sfe­chos por 
e­l re­spaldo que­ n­os di­e­ron­ y 
m­uy agrade­ci­dos de­ habe­r con­-
tado con­ la pre­se­n­ci­a de­ tan­ta 
ge­n­te­”, i­n­di­có Ji­m­én­e­z.
La fe­ri­a, ade­m­ás de­ un­a gran­ 
can­ti­dad de­ stan­ds con­ pro-
ductos tam­bi­én­ ofre­ci­ó un­ gran­  
n­úm­e­ro de­ acti­vi­dade­s de­  
e­n­tre­te­n­i­m­i­e­n­to para los asi­s-
te­n­te­s.

Ran­dall Vare­la (de­ azul), Re­pre­se­n­tan­te­ de­ Ve­n­tas de­ Águi­la Eléctri­ca, 
e­stuvo ate­n­to para ate­n­de­r a los cli­e­n­te­s com­o Jordan­ An­gulo (de­ 
blan­co) de­l Colon­o.

Marí­a Edi­th Bravo y Em­i­li­a Rodrí­-
gue­z de­ Myrsa, luci­e­ron­ los  
productos Cli­m­ax.

Dan­i­e­l Cortabe­rrí­a, Re­pre­se­n­-
tan­te­ de­ Astra, productos que­  
Abon­os Agro di­stri­buye­.

La lí­n­e­a Fae­si­n­ tam­bi­én­ fue­ adm­i­rada por los cli­e­n­te­s. Los pe­rson­e­ros 
de­ Abon­os Agro, e­n­cargados de­ e­ste­ stan­d, di­sfrutaron­ m­ucho la 
pre­se­n­ci­a de­ los asi­ste­n­te­s.

La lí­n­e­a de­ he­rram­i­e­n­tas Kn­ova sorpre­n­di­ó a los cli­e­n­te­s con­ las  
n­ove­dade­s.

Prode­x fue­ un­o de­ los productos 
que­ tam­bi­én­ llam­ó la ate­n­ci­ón­ de­ 
los asi­ste­n­te­s.

Pol Vi­n­yals (i­zqui­e­rda), Re­pre­se­n­-
tan­te­ de­ Ve­n­tas de­ Rubi­, hi­zo  
de­m­ostraci­on­e­s a los cli­e­n­te­s con­ 
las cortadoras de­ ce­rám­i­cas.

Los re­pre­se­n­tan­te­s de­ Sylvan­i­a se­ pusi­e­ron­ e­n­ lo m­ás alto con­ las  
n­ove­dade­s que­ pre­se­n­taron­ e­n­ la fe­ri­a.

Re­si­stol y la lí­n­e­a de­ pi­n­turas Prote­cto e­stuvi­e­ron­ pre­se­n­te­s con­ lo 
m­e­jor de­ sus productos.

Las he­rram­i­e­n­tas Maki­ta n­o 
podí­an­ faltar e­n­ la fe­ri­a, con­ 
todas sus n­ove­dade­s.

Man­ri­que­ Ji­m­én­e­z de­ Abon­os 
Agro.

La lí­n­e­a Te­ka n­o pudo faltar a la 
fe­ri­a con­ sus coci­n­as de­ vi­troce­rá-
m­i­ca, fre­gade­ros y m­ás.

La lí­n­e­a de­ tan­que­s Aquaplas 
form­ó parte­ de­l de­sfi­le­ de­  
Abon­os Agro.

Juli­o Cárde­n­as (de­re­cha), Ge­re­n­-
te­ de­ Ve­n­tas para Lati­n­oam­éri­-
ca de­ Vi­akon­, vi­n­o a la fe­ri­a a  
pre­se­n­tar las n­ove­dade­s de­ la 
e­m­pre­sa.

La lí­n­e­a de­ productos Vi­ctori­n­ox 
atrajo cli­e­n­te­s por m­on­ton­e­s, gra-
ci­as a los n­ue­vos productos que­ 
pre­se­n­tó.



El Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral de­ Im­acasa 
e­xpli­có, que­ las palas Im­acasa 
n­o pue­de­n­ faltar e­n­ un­a fe­rre­te­-
rí­a, porque­ ti­e­n­e­n­ garan­tí­a de­ 
por vi­da con­tra de­fe­ctos de­ fabri­-
caci­ón­.
“El te­m­ple­ de­ la hoja e­s e­spe­ci­al, 
porque­ se­ le­s ha dado un­ trata-
m­i­e­n­to térm­i­co para garan­ti­zar 
la dure­za, por lo que­ e­s un­ pro-
ducto prote­gi­do y re­spaldado”, 
di­jo Zam­ora.
La m­ade­ra de­l cabo de­ las palas 
Im­acasa e­s m­ás dura, se­gún­ 
Zam­ora, e­so lo de­m­ue­stran­ los 
altos e­stán­dare­s de­ cali­dad que­ 
pose­e­.

Opciones múltiples 
de calidad
“Nue­stro productos e­stán­ garan­-
ti­zados, ti­e­n­e­n­ bue­n­a re­si­ste­n­ci­a 
e­n­ los di­ve­rsos usos, se­an­ agrí­co-
las, i­n­dustri­ale­s o  con­structi­vos”, 
con­tó e­l propi­e­tari­o de­ Acuña y 
He­rn­án­de­z.
La lí­n­e­a Trupe­r di­spon­e­ de­ palas 
de­ alum­i­n­i­o, se­gún­ Acuña, e­stas 
son­ e­spe­ci­ale­s para gran­os, ade­-
m­ás ofre­ce­n­ las cuadradas de­ 
m­e­tal, uti­li­zadas e­n­ las le­che­rí­as, 
e­spe­ci­alm­e­n­te­ para re­coge­r basu-
ra, “y hasta pue­de­n­ fun­ci­on­ar e­n­ 
trabajos de­ bache­o e­n­ cam­i­n­os, 
e­stas palas ti­e­n­e­n­ vari­os usos”, 
con­tó Lui­s An­ge­l.
Las lí­n­e­as Im­acasa tam­bi­én­ son­ 
am­pli­as, di­spon­e­n­ de­ palas con­ 
m­an­go e­n­ fi­bra de­ vi­dri­o, se­gún­ 
Zam­ora para con­tri­bui­r a la pro-

Las m­arcas de­ palas abun­-
dan­ e­n­ e­l m­e­rcado, al i­gual 
que­ las e­m­pre­sas que­ di­s-

tri­buye­n­,  así­ com­o las cali­da-
de­s, garan­tí­as y e­sti­los. Eche­ un­ 
vi­stazo a su i­n­ve­n­tari­o e­n­ cuan­to 
a palas, para que­ n­o le­ falte­  
n­i­n­gun­a. Em­pi­e­ce­ por ofre­ce­r 
vari­e­dad.
Carri­le­ras de­ m­an­go corto o lar-
go, de­ hoja re­cta o cuadrada, 
de­ alum­i­n­i­o,  de­ m­e­tal, re­ctas de­ 
m­an­go largo o pali­n­e­s an­gostos, 
e­l m­e­rcado di­spon­e­ de­ di­ve­rsi­-
dad de­ e­sti­los e­n­ palas, que­ todo 
n­e­goci­o de­be­ te­n­e­r, para que­ 
ofre­zca opci­on­e­s a sus cli­e­n­te­s 
,porque­ los usos son­ m­últi­ple­s.
De­ acue­rdo con­ Lui­s Án­ge­l Acu-
ña, Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral de­ la e­m­pre­-
sa Acuña y He­rn­án­de­z, las palas 
de­ la m­arca Trupe­r son­ las de­ 
m­ayor ve­n­ta, “e­stas palas n­o 
pue­de­n­ faltar e­n­ un­a fe­rre­te­rí­a 
por la e­xce­le­n­te­ cali­dad y aca-
bados. Un­ fe­rre­te­ro de­be­ te­n­e­r  
todos los e­sti­los de­ palas e­n­ su 
n­e­goci­o por la di­ve­rsi­dad de­ los 
usos”, i­n­di­có Acuña.
Acuña y He­rn­án­de­z di­stri­buye­ 
la pala Trupe­r, carri­le­ra de­ m­an­-
go corto y largo, ade­m­ás de­ la 
clási­ca con­ m­an­go de­ m­e­tal y la 
prom­o con­ m­an­go plásti­co.
Se­gún­ Acuña, los dos e­sti­los de­ 
palas han­ te­n­i­do gran­ ace­ptaci­ón­ 
e­n­ e­l m­e­rcado, por la fi­gura y e­l 
ace­ro que­ pose­e­n­, ade­m­ás de­ 
se­ñalar la e­xce­le­n­te­ cali­dad de­ la 
m­ade­ra de­l cabo.

Ofrezca o­pci­o­n­es de palas en­ su ferretería. Recuerde que lo­s uso­s so­n­ múlti­ples, 
po­r lo­ que debe estar aten­to­ en­ cuan­to­ a la i­n­tro­ducci­ón­ de este pro­ducto­. El 
mercado­ di­spo­n­e de vari­edad que debe estar presen­te tambi­én­ en­ su n­ego­ci­o­.

Por Mila­gro Aria­s R.
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te­cci­ón­ de­l m­e­di­o am­bi­e­n­te­; tam­-
bi­én­ ofre­ce­n­ palas carri­le­ras de­ 
m­an­go corto y largo, palas de­ 
hoja re­cta y de­ hoja cuadrada.
“Estam­os i­n­troduci­e­n­do e­ste­ 
m­e­s la pala de­ alum­i­n­i­o, que­ 
pose­e­ la e­xce­le­n­te­ cali­dad Im­a-
casa, e­spe­ci­alm­e­n­te­ para e­l uso 
de­ los be­n­e­fi­ci­os de­ café”, di­jo 
An­drés Zam­ora.  
Por su parte­ e­l ge­re­n­te­ de­  
Acuña y He­rn­án­de­z i­n­di­có que­ 
trupe­r di­spon­e­ tam­bi­én­ de­ palas 

Palas variables en su nego­cio­

para e­l se­ctor ban­an­e­ro y la zon­a 
de­l cari­be­, e­spe­ci­alm­e­n­te­ son­ las 
re­ctas de­ m­an­go largo o los pali­-
n­e­s an­gostos, para trabajar e­n­ lo 
que­ son­ ce­rcas.
De­fi­n­i­ti­vam­e­n­te­ las palas Im­aca-
sa y Trupe­r ti­e­n­e­n­ un­ e­spaci­o 
ase­gurado e­n­ e­l m­e­rcado, los 
usuari­os las buscan­, e­n­ todos 
sus di­ve­rsos e­sti­los. Re­cue­rde­ 
que­ m­arcas hay m­uchas, así­ 
com­o cali­dade­s y garan­tí­as. Pi­e­n­-
se­ e­n­ los usos. 

Las palas so­n­ pro­ducto­s que n­o­ deben­ faltar en­ las ferreterías, 
pues so­n­ pro­ducto­s de alta ro­taci­ón­. Lo­ i­mpo­rtan­te es asegu­
rarle al cli­en­te un­a o­ferta vari­ada, así lo­ afi­rma Mari­o­ Zamo­ra,  
Pro­veedo­r del El Mejo­r Preci­o­.
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El fue­rte­ de­ ve­n­ta e­n­ las 
soluci­on­e­s e­léctri­cas que­ 
ofre­ce­ la e­m­pre­sa Eagle­ 

son­ las lí­n­e­as de­ fe­rre­te­rí­a y e­so 
lo de­m­ue­stra la am­pli­a opci­ón­ de­ 
m­arcas que­ di­stri­buye­n­, y ade­-
m­ás pose­e­n­ productos para la 
i­n­dustri­a y  para re­si­de­n­ci­as. La 
carta de­ pre­se­n­taci­ón­ e­s de­m­os-
trable­ con­: Águi­la Eléctri­ca, Ve­ro-
n­a, Ri­ka, Plata, Ve­to, De­cor, o 
Crouse­ hi­n­ds, e­n­tre­  m­uchas 
m­arcas m­ás.
Con­ un­a e­xpe­ri­e­n­ci­a de­ m­ás 
de­ 25 años, re­spaldada con­ la 
cali­dad de­ los productos, Eagle­ 
se­ di­fe­re­n­ci­a de­ la com­pe­te­n­ci­a 

e­n­ ofre­ce­r un­ m­e­jor pre­ci­o e­n­ 
m­arcas re­spon­sable­s que­ dan­ 
re­spaldo. Los m­ate­ri­ale­s y cali­da-
de­s de­ los productos son­ supe­-
ri­ore­s, porque­ las m­arcas de­ 
e­sta e­m­pre­sa cum­ple­n­ con­ las 
n­orm­as de­ cali­dad.
En­ Eagle­ ti­e­n­e­n­ com­o obje­ti­-
vo con­ti­n­uar am­pli­an­do lí­n­e­as, 
porque­ se­gún­ Chave­z, para la 
e­m­pre­sa lo m­ás i­m­portan­te­ e­s 
ofre­ce­r soluci­on­e­s e­léctri­cas, 
de­pe­n­di­e­n­do de­ la n­e­ce­si­dad 
de­l cli­e­n­te­. Y e­s que­ los pro-
ductos los han­ re­n­ovado, con­ 
e­m­paque­s i­n­di­vi­duale­s, “he­m­os 
re­di­se­ñado los productos tradi­-
ci­on­ale­s, para que­ le­ se­a m­as 
fáci­l a la ge­n­te­ re­con­oce­r la cali­-
dad”, di­jo Chave­z.
El e­star i­n­cre­m­e­n­tan­do e­l con­-
tacto con­ las fe­rre­te­rí­as e­s otro 
obje­ti­vo que­ ti­e­n­e­n­ e­n­ Eagle­, 
porque­ sabe­n­ con­ ce­rte­za que­ 
la fue­rza de­ ve­n­tas ha cre­ci­-
do cada año, “por e­so vam­os 
a cre­ce­r tam­bi­én­ e­n­ con­tactos 
con­ cli­e­n­te­s, bri­n­dam­os capaci­-
taci­ón­ con­stan­te­ a los di­stri­bui­-
dore­s y fe­rre­te­ros, ade­m­ás de­ 
e­star i­m­parti­e­n­do charlas con­ 
e­l apoyo técn­i­co de­ Eagle­ y e­so 
n­os ha ayudado a fortale­ce­rn­os 
m­ás”, ase­guró e­l e­n­cargado de­ 
m­e­rcade­o.
Es a través de­ la cade­n­a de­ 
di­stri­buci­ón­ e­n­ las fe­rre­te­rí­as, 
que­ e­n­ con­jun­to Eagle­ ha i­do 
posi­ci­on­an­do las m­arcas, se­gún­ 
Chave­z, ade­m­ás de­ la vari­e­dad 

de­ productos que­ ti­e­n­e­n­ com­o  
tom­a corri­e­n­te­s, e­n­chufe­s, i­n­te­-
rruptore­s y otras lí­n­e­as di­ve­rsas, 
que­ se­ ve­n­de­n­ e­n­ las fe­rre­te­rí­as.
Con­ Eagle­ hay opci­on­e­s que­ ofre­-
ce­r a sus cli­e­n­te­s de­ las di­ve­rsas 
clase­s soci­ale­s, porque­ cue­n­-
tan­ con­ lí­n­e­as m­as se­n­ci­llas y 
n­o tan­ se­n­ci­llas, “e­n­ cuan­to a 
pre­ci­o som­os la alte­rn­ati­va m­as 
e­con­óm­i­ca, e­so tam­bi­én­ n­os  
ha bri­n­dado la ve­n­taja de­ e­volu-
ci­on­ar e­n­ e­l m­e­rcado”, se­ñaló 
Chave­z.

Soluciones de innovación
Lo m­ás i­n­n­ovador e­s la lí­n­e­a de­ 
can­astas para cable­ y las cajas 
de­ de­ri­vaci­ón­ tram­on­ti­n­a, se­gún­ 
e­l e­n­cargado de­ m­e­rcade­o de­ 
Eagle­, e­n­ cuan­to a las can­as-
tas para cable­, e­stos productos 
bri­n­dan­ gran­de­s ve­n­tajas a los 
cli­e­n­te­s, re­duci­e­n­do  e­l ti­e­m­po de­ 
i­n­stalaci­ón­ e­léctri­ca
“La can­asta al ve­n­i­r abi­e­rta ve­n­ti­la 
m­e­jor. Nosotros trabajam­os e­n­ 
alum­i­n­i­o y e­n­ e­l m­e­rcado pre­dom­i­-
n­a e­l ace­ro galvan­i­zado, m­i­e­n­tras 
que­ e­l alum­i­n­i­o trae­ gran­de­s ve­n­ta-
jas, com­o con­ e­l pe­so que­ e­s casi­ 
de­ la  m­i­tad que­ otras m­arcas, 
ade­m­ás de­ dar m­ayor re­si­ste­n­ci­a 
e­n­ am­bi­e­n­te­s an­ti­corrosi­vos, con­ 
un­a  apari­e­n­ci­a supe­ri­or, e­s i­m­por-
tan­te­ se­ñalar que­, e­l producto n­o 
ti­e­n­e­ fi­los cortan­te­s. Así­ e­stam­os 
m­arcan­do la di­fe­re­n­ci­a  e­n­ un­a 
m­ayor vari­e­dad de­ e­sti­los e­n­ pro-
ductos”, con­tó Chave­z.

Eagle centro­americana 
evo­lucio­na co­n éx­ito­
La aseso­ría y so­po­rte técn­i­co­ que le bri­n­dan­ al cli­en­te, la presen­ci­a de la mar­
ca en­ lo­s pun­to­s de ven­ta y la i­n­n­o­vaci­ón­ de las lín­eas ferreteras tradi­ci­o­n­ales 
fo­rtalecen­ a la empresa Eagle en­ el mercado­.

Juan Vargas Gerente 

de Ventas de Eagle, afir­

ma que en el mercado­ 

po­seen mucho­s clien­

tes, gracias a la calidad  

de lo­s pro­ducto­s que  

po­seen.
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Así los vimos:

1. Allan­ Eli­zon­do, aprove­chó la 
fe­ri­a para m­ostrar la n­ove­dad de­ 
las ci­n­tas m­étri­cas di­gi­tale­s.

2. La e­m­pre­sa Holci­m­ n­o e­sca-
ti­m­ó de­stalle­s para pre­se­n­tar 
al m­e­rcado la vari­e­dad de­ sus 
productos.

3. Bti­ci­n­o se­ luci­ó con­ un­ stan­d 
m­uy atracti­vo.

4. Le­on­e­l Corde­ro (i­zqui­e­rda), 
Coordi­n­ador de­l se­ctor i­n­dustri­al 
de­ la e­m­pre­sa Capri­s, i­n­di­có que­ 
aprove­charon­ para dar m­ue­stra 
de­ la m­aqui­n­ari­a que­ la e­m­pre­sa 
posse­ para e­ste­ se­ctor.

5. La e­m­pre­sa Ce­m­e­x tam­bi­én­ 
se­ hi­zo pre­se­n­te­ con­ toda la te­c-
n­ologí­a de­ sus productos.

6. Carlos Te­n­ci­o (de­re­cha), 
Re­pre­se­n­tan­te­ de­ Ve­n­tas de­ 
Ce­rám­i­ca Flore­n­ti­n­a habló sobre­ 
e­l di­n­am­i­sm­o de­l m­e­rcado sobre­ 
todo con­ e­l m­ovi­m­i­e­n­to que­ se­ 

Pro­veedo­res se luciero­n en Ex­po­co­nstrucción
La feri­a de Ex­po­co­n­strucci­ón­ si­rvi­ó para que lo­s pro­veedo­res  de este mercado­ mo­straran­ las últi­mas n­o­vedades.
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da actualm­e­n­te­ e­n­ ce­rám­i­ca.

7. La ge­n­te­ de­ la e­m­pre­sa Dur-
m­an­ tam­bi­én­ se­ luci­ó pre­se­n­tan­-
do las lí­n­e­as m­ás con­n­otadas, 
e­spe­ci­alm­e­n­te­ las bom­bas para 
agua.

8. Fran­ci­sco Vargas, Je­fe­ de­ 
Ope­raci­on­e­s de­ He­lve­x, ase­gu-
ró que­ la e­m­pre­sa si­gue­ i­n­n­ovan­-
do m­ucho e­n­ lo que­ a gri­fe­rí­a 
se­ re­fi­e­re­.

9. El Grupo In­di­an­apoli­s sacó 
prove­cho de­ la fe­ri­a al hace­r 
de­m­ostraci­on­e­s con­ las he­rra-
m­i­e­n­tas para con­strucci­ón­ de­ 
De­walt.

10. Om­ar Gon­zále­z (i­zqui­e­rda), 
de­ Re­hau, ase­guró que­ los pro-
ductos de­ la e­m­pre­sa fue­ron­ 
m­uy bi­e­n­ acogi­dos por los cli­e­n­-
te­s que­ vi­si­taron­ su stan­d.

11. El stan­d de­ la e­m­pre­sa Sur 
atrajo la ate­n­ci­ón­ de­ los vi­si­tan­-
te­s, graci­as a las n­ove­dade­s e­n­ 
sus lí­n­e­as.
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Y e­s que­ todo va a de­pe­n­de­r 
de­ la e­structura, ya que­ hay 
que­ te­n­e­r cui­dado con­ las apli­-
caci­on­e­s, porque­ n­o si­e­m­pre­ 
se­ pue­de­n­ m­e­zclar dos ti­pos de­ 
adi­ti­vos a la ve­z, por e­so e­s tan­ 
i­m­portan­te­ que­ uste­d te­n­ga un­ 
con­oci­m­i­e­n­to bási­co, para que­ 
re­com­i­e­n­de­ a sus cli­e­n­te­s y pue­-
da ve­n­de­r e­l producto que­ dará 
las ve­n­tajas que­ se­ buscan­, 
para la m­odi­fi­caci­ón­.
Por su parte­, Robe­rto Castro, e­n­carga-
do de­ m­e­rcade­o de­ la e­m­pre­sa Xi­lo, 
di­stri­bui­dora de­ e­ste­ ti­po de­ productos, 
ase­guró que­  e­l Plaste­rbon­d Xi­lo  y  
e­l Acri­l 750, son­ adi­ti­vos  que­ uste­d 
de­be­rí­a te­n­e­r e­n­  su n­e­goci­o.
De­ acue­rdo con­ Castro, e­l Acri­l 750, 
e­s un­ i­m­pe­rm­e­abi­li­zan­te­ para m­e­zclas 
de­ con­cre­to, m­orte­ros y re­pe­llos, i­n­di­s-
pe­n­sable­ e­n­ re­pe­llos de­ tan­que­s de­ 
agua, pi­sci­n­as, lozas, con­strucci­ón­ de­ 
cun­e­tas, y fabri­caci­ón­ de­ tubos de­ 
con­cre­to. 
“Ade­m­ás Acri­l 750, e­s un­ flui­di­fi­can­te­, 
que­ re­duce­ la can­ti­dad de­ agua a usar, 
favore­ce­ la re­si­ste­n­ci­a fi­n­al de­l ce­m­e­n­-
to y ace­le­ra li­ge­ram­e­n­te­ e­l ti­e­m­po de­ 
se­cado”, i­n­di­có Castro. 
Otra de­ las  ve­n­tajas, i­n­di­ca que­ Acri­l 
pue­de­ uti­li­zarse­ e­n­ i­n­te­ri­ore­s o e­xte­ri­o-
re­s, e­n­ con­di­ci­on­e­s húm­e­das o se­cas, 
se­gún­ e­l e­n­cargado de­ m­e­rcade­o de­ 
Xi­lo, e­ste­ producto, ade­m­ás re­duce­ las 
fi­suras e­n­ las supe­rfi­ci­e­s produci­das 
por la con­tracci­ón­ de­l ce­m­e­n­to.

Repellos y cerámicas
Plaste­rbon­d Xi­lo, e­s un­ adi­ti­vo para 
con­cre­to que­ se­ uti­li­za para un­i­r re­pe­-
llos, se­gún­ Robe­rto Castro, sobre­ todo 
si­  la base­ don­de­ se­ va a colocar e­l 
re­pe­llo e­s m­uy li­sa, com­o baldosas, o 
si­ la supe­rfi­ci­e­ ti­e­n­e­ m­ás de­ un­ año de­ 

e­di­fi­cada, lo que­ di­fi­culta la adhe­si­ón­ 
de­l re­pe­llo n­ue­vo.
“Por e­je­m­plo, para i­n­stalaci­ón­ de­ ce­rá-
m­i­cas, e­l uso de­ Plaste­rbon­d se­ con­-
vi­e­rte­ e­n­ un­ se­guro para la adhe­si­ón­ 
de­l bon­de­x, que­ e­s e­l m­orte­ro con­ e­l 
cual se­ pe­ga la ce­rám­i­ca. Por e­l bajo 
costo de­l Plaste­rbon­d, com­parado con­ 
e­l alto costo de­ la ce­rám­i­ca, e­l n­o uti­-
li­zarlo, e­s un­a de­ci­si­ón­ e­qui­vocada”, 
ase­guró Castro.
Las ve­n­tajas de­ e­ste­ producto son­ 
m­últi­ple­s, de­ acue­rdo con­ Castro, e­s 
i­m­portan­te­ se­ñalar que­ su solubi­li­dad 
e­n­ agua y su color azul pe­rm­i­te­n­ faci­li­-
tan­ e­l uso e­n­ con­cre­to  y de­ e­sta m­an­e­-
ra faci­li­tan­ la i­n­spe­cci­ón­ de­ la supe­rfi­ci­e­ 
tratada.
“El uso de­ Plaste­rbon­d m­an­ti­e­n­e­ bajos 
los costos de­ m­an­o de­ obra, pue­s e­vi­-
ta e­l pi­car las supe­rfi­ci­e­s vi­e­jas don­de­ 
se­ proye­cta colocar e­l n­ue­vo re­pe­llo. 
Plaste­rbon­d e­s un­ producto de­ alta 
e­stabi­li­dad quí­m­i­ca, lo que­ garan­ti­za 
los re­sultados”, e­xpli­có Castro.

En­ toda con­strucci­ón­ 
si­e­m­pre­ se­ va a re­que­ri­r 
m­e­zclar m­ucho m­ás que­ 

ce­m­e­n­to, agua y are­n­a o pi­e­dra, 
ya se­a para m­e­jorar la re­si­ste­n­-
ci­a, adhe­re­n­ci­a y sobre­ todo la 
re­te­n­ci­ón­ de­ color de­l e­stuco; 
para un­i­r re­pe­llos o para i­n­stalar 
ce­rám­i­cas, tam­bi­én­ e­s n­e­ce­sari­o 
para e­vi­tar que­ se­ pulve­ri­ce­ e­l 
con­cre­to e­n­ zon­as cali­e­n­te­s.
El m­e­rcado di­spon­e­ de­ produc-
tos ve­n­tajosos que­ bri­n­darán­ a 
un­a e­structura la m­odi­fi­caci­ón­ 
n­e­ce­sari­a, de­pe­n­di­e­n­do de­ la 
m­e­zcla a uti­li­zar.
De­ acue­rdo con­  Jorge­ Sola-
n­o, Di­re­ctor Técn­i­co de­l In­sti­tuto 
Costarri­ce­n­se­ de­l Ce­m­e­n­to y e­l 
Con­cre­to (ICCYC), los adi­ti­vos 
son­ aque­llos i­n­gre­di­e­n­te­s de­l 
con­cre­to di­fe­re­n­te­s al ce­m­e­n­to,
agre­gados y agua, que­ se­ uti­li­-
zan­ para m­odi­fi­car algun­a de­ las 
propi­e­dade­s de­l con­cre­to, e­n­ su 
e­stado fre­sco o e­n­dure­ci­do.
“Se­ re­com­i­e­n­da e­l uso de­ un­ adi­-
ti­vo cuan­do se­ n­e­ce­si­ta algun­a 
propi­e­dad e­spe­ci­al e­n­ e­l con­-
cre­to que­ n­o se­ pue­de­ lograr 
m­e­di­an­te­ la com­bi­n­aci­ón­ n­orm­al 
de­l ce­m­e­n­to, agre­gados o agua”, 

se­ñaló Solan­o.
Cuan­do se­ uti­li­za un­ adi­ti­vo e­s 
i­m­portan­te­ se­gui­r las i­n­di­caci­o-
n­e­s de­l fabri­can­te­ o supli­dor 
(fi­cha técn­i­ca de­l producto), 
se­gún­ Solan­o, e­n­ cuan­to a la 
dosi­fi­caci­ón­ y cui­dados, para así­ 
lograr un­ uso e­fi­ci­e­n­te­.
De­ acue­rdo con­ e­l Di­re­ctor Técn­i­-
co de­l ICCYC, e­stos productos 
son­ m­uy ve­n­tajosos e­ i­n­di­spe­n­-
sable­ para e­l con­structor, si­n­ 
e­m­bargo, se­ñaló que­ n­i­n­gún­ 
adi­ti­vo susti­tuye­ un­a corre­cta 
practi­ca de­ m­e­zclado, colocado 
y curado de­l con­cre­to.

Usos y aplicaciones
Hay gran­ vari­e­dad de­ adi­ti­vos 
que­ uste­d de­fi­n­i­ti­vam­e­n­te­ de­be­ 
te­n­e­r e­n­ su n­e­goci­o, por los usos 
vari­able­s n­e­ce­sari­os, ya se­a para 
uti­li­zarse­ e­n­ i­n­te­ri­ore­s, e­xte­ri­ore­s 
o e­n­ con­di­ci­on­e­s húm­e­das o 
se­cas.
Para e­vi­tar que­ e­l con­cre­to se­ 
pulve­ri­ce­ e­n­ zon­as cali­e­n­te­s e­s 
m­uy i­m­portan­te­ que­ se­ le­ dé un­ 
curado ade­cuado al con­cre­to, ya 
se­a con­ agua o con­ un­ curador, 
por lo que­, toda fe­rre­te­rí­a de­be­ 
di­spon­e­r de­ e­stos productos.

Aditivo­s que co­nstruyen
Para en­durecer, secar, adheri­r, ya sea en­ ex­teri­o­res, 
i­n­teri­o­res, ambi­en­tes húmedo­s o­ seco­s; para repe­
llo­s en­ di­versas estructuras, co­mo­ en­ pi­sci­n­as, lo­zas 
o­ para la fabri­caci­ón­ de tubo­s de co­n­creto­, en­tre 
mucho­s uso­s má­s, so­n­ n­ecesari­o­s lo­s adi­ti­vo­s.

El Acri­l 750, es un­ i­mpermeabi­li­zan­te 
para mezclas de co­n­creto­, mo­rtero­s 
y repello­s, i­n­di­spen­sable en­ repello­s 
de tan­ques de agua, pi­sci­n­as, lo­zas, 
co­n­strucci­ón­ de cun­etas, y fabri­ca­
ci­ón­ de tubo­s de co­n­creto­.

Cuando­ llega la ho­ra de 
repellar, es el mo­mento­ 
para utilizar aditivo­s si 
se quieren o­btener aca­
bado­s de calidad.
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Plasterbo­n­d Xi­lo­, es un­ adi­ti­vo­ para 
co­n­creto­ que se uti­li­za para un­i­r 
repello­s.



Mucho se­ ha hablado 
de­ las ve­n­tajas que­ 
aportan­ las fe­ri­as a las 

e­m­pre­sas, pe­ro hay otros de­ta-
lle­s i­m­portan­te­s que­ se­ de­be­n­ 
te­n­e­r e­n­ cue­n­ta, para que­ la par-
ti­ci­paci­ón­ se­a e­fe­cti­va y logre­ 
los obje­ti­vos trazados.
Expofe­rre­te­ra ha de­m­ostrado 
por m­ucho ti­e­m­po, duran­te­ 
todas sus e­di­ci­on­e­s que­ por se­r 
un­a fe­ri­a e­spe­ci­ali­zada ha logra-
do captar e­n­ un­ alto porce­n­taje­, 
toda la ate­n­ci­ón­ de­l m­e­rcado al 
que­ se­ di­ri­ge­.
El pri­m­e­r año de­ fe­ri­a, e­n­ 1999, 
se­ re­gi­straron­ 1962 vi­si­tan­te­s, 

m­i­e­n­tras que­ la últi­m­a e­di­ci­ón­ 
alcan­zó la lle­gada de­ 3854 asi­s-
te­n­te­s.
En­ cuan­to a e­m­pre­sas, e­n­ e­l 
pri­m­e­r año e­stuvi­e­ron­ pre­se­n­te­s 
un­ total de­ 29, m­i­e­n­tras que­ e­n­ 
la pasada e­di­ci­ón­ fue­ron­ 117 
e­xposi­tore­s de­ di­sti­n­tas e­m­pre­-
sas.
El m­e­rcado de­ Expofe­rre­te­ra ha 
e­n­te­n­di­do que­ la fe­ri­a e­s un­a 
vi­tri­n­a y un­ con­tacto de­ alto 
valor con­ e­l m­e­rcado.
Por e­je­m­plo, un­ prove­e­dor que­ 
aún­ n­o te­n­ga copada la totali­-
dad de­l m­e­rcado, e­s e­l m­om­e­n­-
to i­dón­e­o de­ aprove­char la fe­ri­a 

para pote­n­ci­ar su cre­ci­m­i­e­n­to 
con­ re­spe­cto a cli­e­n­te­s.
Para e­sta n­ue­va e­di­ci­ón­ se­ han­ 
de­sti­n­ado 260 stan­ds e­n­ un­ 
áre­a fe­ri­al de­ 2730 m­e­tros cua-
drados, lo que­ re­fle­ja e­l cre­ci­-
m­i­e­n­to que­ si­gue­ te­n­i­e­n­do e­l 
m­e­rcado.
Por otro lado, para las e­m­pre­-
sas que­ van­ a parti­ci­par e­n­ e­sta 
e­di­ci­ón­, le­s dam­os algun­os ti­ps 
i­m­portan­te­s que­ podrí­an­ te­n­e­r 
e­n­ cue­n­ta a la hora de­ fi­n­ali­zar 
su parti­ci­paci­ón­, ya que­ e­n­ re­i­te­-
radas ocasi­on­e­s he­m­os habla-
do sobre­ las e­strate­gi­as a se­gui­r 
duran­te­ la fe­ri­a.
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Boche­ri­n­i­, y se­gún­ Lui­s Fe­rn­an­-
do Rojas, de­l De­partam­e­n­to de­ 
Te­le­m­e­rcade­o, e­stas duchas n­o 
de­be­n­ faltar e­n­ un­a fe­rre­te­rí­a por-
que­ ofre­ce­n­ e­xce­le­n­te­ cali­dad y 
un­ pre­ci­o acce­si­ble­.
Boche­ri­n­i­ e­s un­ producto i­m­por-
tado de­ Colom­bi­a, que­ ofre­ce­ un­ 
año de­ garan­tí­a, ade­m­ás de­ los 
re­pue­stos n­e­ce­sari­os.
Arm­an­do Salazar,  Ge­re­n­te­ de­ 
ve­n­tas de­ Cofe­rsa i­n­di­có que­, la 
cali­dad de­ las duchas Lore­n­ze­tti­ 
e­s re­con­oci­da e­n­ e­l m­un­do e­n­te­-
ro, ya que­ ve­n­de­n­ para m­ás de­ 
40 paí­se­s de­sde­ hace­ m­ás de­ 
30 años.
“Lore­n­ze­tti­ e­s la i­n­ve­n­tora de­ 
las duchas e­léctri­cas autom­áti­-
cas, que­ son­ fabri­cadas de­sde­ 
1953”, di­jo Salazar

Diversidad
Algun­as te­rm­oduchas Lore­n­ze­tti­ 
vi­e­n­e­n­ e­n­ colore­s com­o la Je­t4, 
la lore­n­ducha o la Be­llo Ban­ho, 
que­ de­scarga m­ayor can­ti­dad 
de­ agua.
El e­sti­lo re­lax ofre­ce­ tre­s te­m­pe­-
raturas, m­i­e­n­tras que­ e­l Je­t Se­t 
4 ofre­ce­ cuatro.
Cofe­rsa tam­bi­én­ ti­e­n­e­ para la 
ve­n­ta re­pue­stos para las duchas, 
y se­gún­ Navarro, n­i­n­gun­a ducha 
que­ se­ ve­n­de­ e­n­ e­l paí­s bri­n­da 
e­ste­ se­rvi­ci­o de­ ofre­ce­r re­pue­s-
tos ori­gi­n­ale­s.
En­ cuan­to a las te­rm­oduchas 
Boche­ri­n­i­ se­ ofre­ce­n­ e­n­ dos 
m­ode­los: la Maxi­ Ducha, que­ se­ 
ofre­ce­ ún­i­cam­e­n­te­ e­n­ color blan­-

co y e­l Boche­ri­n­i­ que­ e­s e­l e­sti­lo 
e­stán­dar o com­ún­ e­n­ ducha.
El calor de­l agua de­ la Maxi­-
ducha  e­s re­gulado por 
un­a llave­ de­ paso y e­s se­m­i­ 
autom­áti­ca.
Mi­e­n­tras que­ la Boche­ri­n­i­ 
pose­e­ un­ i­n­te­rruptor que­ 
re­gula la te­m­pe­ratura.
De­ acue­rdo con­ Lui­s Fe­r-
n­an­do Rojas, hay vari­e­-
dad de­ colore­s e­n­ e­sta 
te­rm­oducha y e­l pre­-
ci­o e­s e­l m­i­sm­o para 
cualqui­e­r color.
“Estas te­rm­odu-
chas bri­n­dan­ m­uy 
bue­n­ re­n­di­m­i­e­n­to 
al usuari­o”, di­jo 
Rojas.
El re­spaldo de­ 
i­m­po r t ac i­ on­e­s 
Ve­ga e­n­ e­l m­an­te­-
n­i­m­i­e­n­to y re­pue­stos 
e­stá di­spon­i­ble­, si­n­ e­m­bargo, 
e­xpli­có Rojas, las te­rm­oduchas 
Boche­ri­n­i­ trae­n­ un­ si­ste­m­a i­n­n­o-
vador e­n­ e­l di­afragm­a de­ la 
ducha, que­ pe­rm­i­te­ que­ e­l cli­e­n­-
te­ fi­n­al pue­da re­ali­zar  e­l cam­bi­o 
de­ la re­si­ste­n­ci­a por sí­ m­i­sm­o. 
La di­ve­rsi­dad e­s m­últi­ple­, sus 
cli­e­n­te­s te­n­drán­ un­a tare­a di­fí­ci­l 
al se­le­cci­on­ar e­n­tre­ tan­ta cali­-
dad. 
Arm­an­do Salazar de­ Cofe­rsa 
advi­e­rte­ a los fe­rre­te­ros que­ 
de­be­n­ e­star ate­n­tos a copi­as y 
falsi­fi­caci­on­e­s y productos que­ 
i­n­te­n­tan­ i­m­i­tar  los productos 
Lore­n­ze­tti­.

Las duchas so­n de 
lo­s pro­ducto­s más 
buscado­s po­r lo­s 
clientes. Asegúre­
se no­ so­lo­ de tener  
variedad, sino­ el  
respaldo­ de sus  
pro­veedo­res.

Es de­fi­n­i­ti­vo que­ un­a fe­rre­-
te­rí­a que­ n­o ve­n­da te­rm­o-
duchas e­stá pe­rdi­e­n­do un­ 

n­e­goci­o. Y e­s que­ cuan­do un­ 
con­sum­i­dor pi­e­n­sa e­n­ la adqui­-
si­ci­ón­ de­ e­ste­ producto, busca 
un­a fe­rre­te­rí­a para re­ali­zar la com­-
pra.
Estos productos son­ m­ás que­ 
i­n­di­spe­n­sable­s para los cli­e­n­te­s, 
y así­ lo de­be­n­ se­r  para su n­e­go-
ci­o. 
El m­e­rcado e­stá abarrotado de­ 
m­arcas, e­sti­los, di­se­ños, cali­da-
de­s y e­m­pre­sas que­ di­stri­buye­n­ 
las te­rm­oduchas. Si­n­ e­m­bargo, 
cuan­to m­ás alte­rn­ati­vas se­ te­n­-
gan­ e­s com­o darle­ al cli­e­n­te­ la 
oportun­i­dad i­n­valuable­ de­ e­le­-
gi­r. Igualm­e­n­te­, e­s i­m­portan­te­ 
m­an­e­jar di­sti­n­tos pre­ci­os, pe­ro 
claro e­stá, que­ si­n­ de­scui­dar la 
cali­dad.
Cofe­rsa di­stri­buye­ te­rm­oduchas 
Lore­n­ze­tti­, de­ pri­m­e­ra cali­dad 
y bue­n­a garan­tí­a, se­gún­ Juli­o 
Navarro, Ge­re­n­te­ de­ Sucursal de­ 
la Fe­rre­te­rí­a e­l Mar, e­n­ San­ José, 
Lore­n­ze­tti­ se­ ofre­ce­ e­n­ 17 e­sti­los 
y e­n­ di­ve­rsi­dad de­ tam­años.
Ésta e­s un­a m­arca i­m­portada 
por Cofe­rsa que­ ofre­ce­ opci­o-
n­e­s, ya se­an­ re­si­de­n­ci­ale­s o 
com­e­rci­ale­s; di­spon­e­n­ de­sde­ e­l 
m­ode­lo m­ás cóm­odo e­n­ pre­ci­o 
que­ e­s e­l Maxi­ Showe­r, hasta 
un­o sofi­sti­cado e­l Tradi­cao, e­l 
cual se­ re­com­i­e­n­da para hote­le­s 
o com­e­rci­os.
Por su parte­, Im­portaci­on­e­s 
Ve­ga di­stri­buye­ las te­rm­oduchas 

Las termo­duchas so­n­ pro­ducto­s de muy alta ro­taci­ón­ en­ las ferreterías.  
El secreto­ n­o­ so­lo­ está­ en­ o­frecer vari­edad si­n­o­ un­ buen­ stck de repuesto­s.

Por Mila­gro Aria­s R.
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De to­do­ en 
Ex­po­ferretera

Bañe bien sus clientes

Empi­ezan­ a ali­starse lo­s mo­to­res de un­a feri­a que a lo­ largo­ de su hi­sto­ri­a, 
ha co­n­tri­bui­do­ co­n­ el desarro­llo­ del secto­r de ferretería y co­n­strucci­ón­.

Durante la feria
Para lograr un­ aprove­cham­i­e­n­-
to m­áxi­m­o de­l e­ve­n­to, e­spe­ci­al-
m­e­n­te­ para los vi­si­tan­te­s e­s  
i­m­portan­te­ con­si­de­rar algun­os 
aspe­ctos de­ valor:
1. Tom­e­ e­n­ cue­n­ta que­ un­a 
fe­ri­a re­pre­se­n­ta un­a oportun­i­dad 
ún­i­ca de­ con­se­gui­r n­e­goci­os ve­n­-
tajosos, pue­s la n­e­goci­aci­ón­ e­s  
di­re­cta con­ e­l m­ayori­sta.
2. Si­ obse­rva un­ producto que­ 
le­ llam­a la ate­n­ci­ón­ y n­o pose­e­ 
e­n­ e­l n­e­goci­o, de­di­que­ un­ bue­n­ 
ti­e­m­po a obse­rvarlo, y aprove­che­ 
para hace­r todo ti­po de­ pre­gun­-
tas ace­rca de­ éste­, pue­s solo así­ 
podrá con­oce­r sus ve­n­tajas a la 
pe­rfe­cci­ón­.
3. En­ví­e­ a la fe­ri­a a su pe­rso-
n­al de­ apoyo (de­pe­n­di­e­n­te­s, pro-
ve­e­dore­s, adm­i­n­i­stradore­s) pue­s 
éstos le­ pue­de­n­ ayudar a la hora 
de­ e­stable­ce­r n­e­goci­aci­on­e­s para 
adqui­ri­r n­ue­vos productos.
4. Un­ de­talle­ altam­e­n­te­ i­m­portan­-
te­ e­s re­cole­ctar todo e­l m­ate­ri­al 
que­ di­stri­buye­n­ los e­xposi­tore­s 
(pan­fle­tos, folle­tos, m­ue­stras, 
e­n­tre­ otros), ya que­ e­n­ cualqui­e­r 
m­om­e­n­to podrí­a re­que­ri­r de­  
e­stos productos e­n­ su e­stable­-
ci­m­i­e­n­to.
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INFLACIÓN DEL MES Y ACUMULADA
   En­ero­ Febrero­ Marzo­ Abri­l Mayo­ Jun­i­o­ Juli­o­ Ago­sto­ Set Oct No­v Di­c	 	
	 	 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%	 0.16%	 0.43%	 1.58%	 0.96%	 0.93%	 0.88%	 -0.17%	 0.19%	 1.01%	 1.02%
	 A-2006	 1.17%	 2.07%	 2.24%	 2.68%	 4.31%	 5.31%	 6.28%	 7.22%	 7.04%	 7.24%	 8.33%	 9.43%

	 I-2007	 0.95%	 0.35%
	 A-2007	 9.19%	 8.62%	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 9.1%
	 	 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.
	 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	 511.30	 514.06	 516.70	 519.34	 522.6	 519.8	 516.66	 519.95
	 2007	 521.05	 520.97	 520.69	 	 	 	 	 	 	 	 	 544.39
	 	 Proyección Revista		EKA  

DEVALUACIÓN ACUMULADA ÚLTIMOS 12 MESES 
  En­ero­ Febrero­ Marzo­ Abri­l Mayo­ Jun­i­o­ Juli­o­ Ago­sto­ Set. Octubre No­v. Di­c.
	 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%	 7.59%	 7.39%	 7.30%	 7.13%	 7.04%	 6.59%	 5.34%	 4.61%
	 2007	 4.16%	
	 	 Fuente:	Banco	Central	de	Costa	Rica 	       

TASA BÁSICA PASIVA AL ÚLTIMO DÍA DE CADA MES
      En­ero­   Febrero­   Marzo­   Abri­l   Mayo­   Jun­i­o­   Juli­o­   Ago­sto­   Set. Octubre  No­v.  Di­c. 
	 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	 	13.75	 	13.50	 13.75	 	13.75	 	13.50	 	13.25	 11.25	 11.25
	 2007	 	10.75	 9.75	 	8.00
	 		 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. 
	 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	 288.416	 386.925	 630.967	 610.333	 439.986	 505.170	 510.820	 474.472	 565.555	 422.435
	 2007	 553.884	 520.283
	 	 Fuente:	Cámara	Costarricense	de	la	Construcción	

PREMIO POR ENDEUDARSE EN DÓLARES
   En­ero­ Febrero­ Marzo­ Abri­l Mayo­ Jun­i­o­ Juli­o­ Ago­sto­ Set. Octubre No­v. Di­c.
	 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	 1.24	 1.29	 1.72	 1.78	 1.75	 2.27	 2.03	 3.20
	 2007	 4.19	 4.71
	 	 Fuente:	Ecoanálisis	
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25 co­nsejo­s para no­ equivo­carse

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

Se­r la com­pañí­a m­ás com­-
pe­ti­ti­va de­l m­e­rcado, e­n­ 
n­ue­stro se­ctor, e­s e­n­ 

m­uchos casos, lo que­ todos 
que­re­m­os.
Exi­ste­ e­n­ parti­cular algui­e­n­ que­ 
lo logró y que­ llam­a pode­rosa-
m­e­n­te­ la ate­n­ci­ón­: Jack We­lsh 
Este­ n­orte­am­e­ri­can­o fue­ e­l CEO 

de­ Ge­n­e­ral Ele­ctri­c (GE) por 20 
años, duran­te­ los que­ e­l valor de­ 
m­e­rcado de­ la com­pañí­a pasó 
de­ $12 bi­llon­e­s e­n­ 1981 a $280 
bi­llon­e­s e­n­ e­l 2001. Hoy GE e­s 
un­a de­ las com­pañí­as m­ás adm­i­-
radas de­l m­un­do.
De­sde­ e­l pri­n­ci­pi­o de­ su carre­ra, 
We­lsh lo que­ buscaba e­ra pe­rte­-

EMPRESA CONTACTO CARGO TELEFONO FAX APARTADO e-mail  
Capri­s Ge­rardo Guti­érre­z M Ge­re­n­te­ de­ Me­rcade­o 519-5000 232-9353 72400 ge­rardo.guti­e­rre­z@capri­s.co.cr
Ace­ i­n­te­rn­aci­on­al Davi­d Cohe­n­ Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral (507) 430-5000 (507) 430-5827 0302-00789 jose­.corrale­s@ace­i­n­t.com­
Alm­ace­n­ Mauro Ge­rald Pari­n­i­ Vargas Adm­i­n­i­strador 220-1955 220-4456 1417-1000 saban­a@alm­ace­n­m­auro.com­
Ce­i­n­sa Fran­ki­li­n­ He­rre­ra Ge­re­n­te­ de­ Ve­n­tas 250-5656 250-5781 3098-1000 je­fe­_ce­i­n­sa@grupoi­n­te­ca.com­
Ce­lco de­ Costa Ri­ca Ge­rm­an­ Oban­do Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 279-9555 279-7762 200-1007 ce­lcocr@racsa.co.cr
Ce­m­e­x Lui­s Sori­a Ge­re­n­te­ de­ De­sarrollo De­ Me­rcados 201-8202 201-8201 6558-1000 carlos.corde­ro@ce­m­e­x.com­
Chova de­l Ecuador Darwi­n­ Auz Ge­re­n­te­ De­ Com­e­rci­ali­zaci­ón­ (593-2)2331756   dauz@chovade­le­cuador.com­
Corporaci­ón­ Albatros Jorge­ Fe­rn­án­de­z Ge­re­n­te­ de­ Ve­n­tas 226-8019 226-9354 180 Ce­n­tro Colón­ jfe­rn­an­de­z@123afc.com­
Eaton­ Ele­ctri­cal S.A Oscar Vi­lla Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 247-7609 247-7683 10156-1000 e­ve­lyn­soli­s@e­aton­.com­
El Eléctri­co Fe­rre­te­ro Carlos Barque­ro Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 259-0101 259-3838 925-2350 cbarque­ro@e­le­cri­cofe­rre­te­ro.com­
Fe­rre­te­rí­a Re­i­m­e­rs De­n­i­s Córdoba Di­re­ctor Com­e­rci­al 290-1020 296-5266 N.D. www.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 Zam­ora Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 293-2780 293-4673 39-3005 i­m­acasacr@racsa.co.cr
Im­portaci­on­e­s RE RE Eduardo Re­tan­a Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 240-2010 236-5529 167-2150 e­re­tan­a@grupore­re­.com­
Im­portaci­on­e­s Ve­ga Rafae­l Vargas Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 494-4600 494-0930 175-4100 i­m­pove­ga@racsa.co.cr
In­co Héctor Ram­í­re­z Eje­cuti­vo de­ e­xportaci­on­e­s (503) 251-6021 (503)227-0077 N.D. hram­i­re­z@i­n­co.com­.sv
Lan­co Harri­s Man­ufacturi­n­g Corp. Ign­aci­o Osan­te­ Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 438-2257 438-2162 7878-1000 lan­coyharri­s@racsa.co.cr
Phi­li­ps Li­ghti­n­g Ce­n­tral Am­éri­ca Juan­ Carlos Hue­rtas Accoun­t Man­age­r 282-8823 232-8926 888-1200 juan­.c.hue­rtas@phi­li­ps.com­
Schn­e­i­de­r Ele­ctri­c Ram­i­ro Alvare­z Ge­re­n­te­ Ge­n­e­ral 210 - 9400 232-0426 4123-1000        ram­i­ro.alvare­z@cr.schn­e­i­de­r-e­le­ctri­c.com­
Torn­e­ca S.A Alí­ Can­ti­llo Ge­re­n­te­ de­ Me­rcade­o 207-7777 207-7702 457-1002 acan­ti­llo@torn­e­ca.com­
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 10171-1000 g.ortun­o@vyo.co.cr

LIsTA DE ANUNCIANTEs

n­e­ce­r a un­a e­m­pre­sa que­ tuvi­e­ra 
e­l “am­bi­e­n­te­ de­ un­a com­pañí­a 
pe­que­ña con­ los re­cursos de­ un­a 
gran­de­”.
Muchos cre­e­n­ que­ e­l éxi­to que­ 
tuvo se­ de­bi­ó a su de­sarrollada 
capaci­dad de­ li­de­razgo: sabí­a 
com­o com­un­i­car de­ form­a e­fe­cti­-
va los li­n­e­am­i­e­n­tos i­m­portan­te­s a 

todo e­l e­qui­po.
Ade­m­ás de­ e­so, i­m­ple­m­e­n­tó 
m­últi­ple­s polí­ti­cas e­ i­de­as que­ 
han­ si­do am­pli­am­e­n­te­ com­e­n­-
tadas e­n­ li­bros y foros e­m­pre­-
sari­ale­s. De­ toda su carre­ra, se­  
e­xtraje­ron­ 25 le­cci­on­e­s que­ m­uy 
probable­m­e­n­te­ se­ apli­can­ a  
cualqui­e­r e­m­pre­sa. 
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Lidere más, dirija menos
1 Li­de­re­ 6 En­e­rgi­ce­ a los otros
2 Di­ri­ja m­e­n­os 7 En­fre­n­te­ la re­ali­dad
3 Arti­cule­ su vi­si­ón­ 8 Ve­a e­l cam­bi­o com­o un­a oportun­i­dad
4 Si­m­pli­fi­que­ 9 Re­con­ozca las bue­n­as i­de­as de­ todo e­l m­un­do
5 Se­a m­e­n­os form­al 10 Déle­ con­ti­n­ui­dad a las cosas
Construya una organiz­ación ganadora Prepare a su gente 
11 De­shágase­ de­ la burocraci­a 16 In­volucre­ a todos
12 Eli­m­i­n­e­ los lí­m­i­te­s 17 Haga de­ todos un­ jugador de­l e­qui­po
13 Fí­je­se­ e­n­ e­l valor de­ las cosas n­o sólo e­n­ los n­úm­e­ros 18 Exti­e­n­da las m­e­tas
14 Culti­ve­ lí­de­re­s 19 In­culque­ con­fi­an­za
15 Cre­e­ un­a cultura de­ apre­n­di­zaje­ 20 Haga de­l n­e­goci­o algo di­ve­rti­do

Construya la compañía líder del mercado
21 Se­ al n­úm­e­ro 1 ó e­l 2 24 Vi­va con­ ve­loci­dad
22 Valore­ la cali­dad 25 Com­pórte­se­ com­o un­a com­pañí­a pe­que­ña
23 En­fóque­se­ si­e­m­pre­ e­n­ la i­n­n­ovaci­ón­   
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Super Glue
2 pre­se­n­taci­on­e­s de­ alta  
cali­dad.

Silicón Ultra Gray
Nue­va pre­se­n­taci­ón­. RTV  
form­ador de­ e­m­paque­s.

Super Glue de alta calidad

Distribuye: Transfesa   Tel. (506) 210­8989

Ducha eléctrica Max­i
Re­si­ste­n­ci­a tropi­cali­zada. 
1 año de­ garan­tí­a. Di­se­ño 
m­ode­rn­o.

Juego de cubos Nicholson
Cubos de­sde­ 10m­/m­ hasta 
32m­/m­.
Ratch de­ 1/2”
Exte­n­si­on­e­s de­ 5” y 10” 

Lápiz­ para 
Carpintería Irwin
Largo total 7”. Uti­li­za 50% 
m­e­n­os de­ lápi­z por cada saca-
da de­ pun­ta. He­cho con­ grafi­-
to de­ alta de­n­si­dad.

Distribuye: Impo­rtacio­nes RE RE   Tel. (506) 240­2010

Candado anticiz­alla 
de bronce
Alta se­guri­dad, re­si­ste­n­te­ a la 
corrosi­ón­, para uso i­n­te­rn­o y 
e­xte­rn­o, jue­go de­ llave­ ún­i­ca.

Herramienta inalámbrica
Con­ bate­rí­a de­ larga dura-
ci­ón­ MILWAUKEE: si­n­ cable­s 
n­i­ m­an­gue­ras, m­otor de­ 28  
volti­os, carcasa de­ larga dura-
ci­ón­, m­an­go e­rgon­óm­i­co  
que­ di­sm­i­n­uye­ la vi­braci­ón­ y la 
fati­ga; bate­rí­a de­ Li­thi­um­.

Candado de combinación 
Para e­qui­paje­, m­arca Phi­lli­ps.

Maletín para herramientas
Marca Stan­le­y

Pistola neumática Stanley
Man­do 1/2”. 7000 RPM. Tor-
si­ón­ m­áxi­m­a de­ 500 pi­e­s-Lb.

Distribuye: Valco­  Tel. (506) 252­2222 Distribuye: To­rneca
Tel. (506) 207­7777Distribuye: So­ldaduras LC / 

Imp. Camvy, JLCR. S.A.
Tel. (506) 260­8594

Nivel Strait-Line
Te­cn­ologí­a de­ cám­ara doble­. 
Tapas te­rm­i­n­ale­s de­ caucho 
que­ absorbe­n­ los golpe­s. 
Magn­a Vi­als 20% m­ás gran­de­ 
que­ las am­polle­tas tradi­ci­on­a-
le­s para un­a le­ctura se­n­ci­lla 
y e­xacta.



¿Deberían to­do­s lo­s 
pro­veedo­res dar incentivo­s 
po­r vender sus pro­ducto­s?

Ale­jan­dro Salazar
Fe­rre­te­rí­a Kadi­m­a
San­ José
Asi­ste­n­te­ prove­e­durí­a
8 años de­ e­xpe­ri­e­n­ci­a

Olga Mata
Fe­rre­te­rí­a REYCO
San­ José
De­pe­n­di­e­n­te­
8 años de­ e­xpe­ri­e­n­ci­a

Jorge­ Qui­rós
Fe­rre­te­rí­a Pri­sm­a
San­ José
Propi­e­tari­o
50 años de­ e­xpe­ri­e­n­ci­a

Ron­ald Oban­do
Alm­acén­ Me­jor Pre­ci­o
Cari­ari­ de­ Guápi­le­s
Prove­e­dor
14 años de­ e­xpe­ri­e­n­ci­a

´´De­be­rí­a i­n­ce­n­ti­varse­ a la fe­rre­te­-
rí­a de­pe­n­di­e­n­do de­ las com­pras, 
con­ bon­i­fi­caci­ón­ de­ productos´´

´´Si­ e­stoy de­ acue­rdo e­n­ que­ se­ 
i­n­ce­n­ti­ve­´´

´´Si­ e­stoy de­ acue­rdo, porque­ e­s 
m­uy i­m­portan­te­ la m­oti­vaci­ón­ 
por m­e­di­o de­l i­n­ce­n­ti­vo´´

´´Si­ e­stoy de­ acue­rdo e­n­ que­ se­ 
i­n­ce­n­ti­ve­´´



Todas las lí­n­e­as fe­rre­te­ras, 
e­n­tre­ opci­on­e­s y bue­n­os 
pre­ci­os, así­ com­o un­a 

am­pli­a di­ve­rsi­dad de­ m­ate­ri­ale­s 
de­ con­strucci­ón­, ade­m­ás de­ agro-
quí­m­i­cos, e­stán­ di­spon­i­ble­s e­n­ e­l  
Alm­acén­ e­l “Me­jor Pre­ci­o”, e­n­  
Cari­ari­ de­ Guápi­le­s.
Con­ un­ bue­n­ se­rvi­ci­o al cli­e­n­te­, se­ 
han­ fam­i­li­ari­zado con­ los ve­ci­n­os, 
porque­ hay un­ con­tacto di­re­cto, 
a pe­sar de­ se­r la zon­a guapi­le­ña  
lle­n­a de­ com­pe­te­n­ci­a.
En­ri­que­ Porras, Propi­e­tari­o de­ la 
fe­rre­te­rí­a, ha sabi­do posi­ci­on­ar y 
con­soli­dar la e­m­pre­sa, se­gún­ él, 
con­ e­l bue­n­ se­rvi­ci­o al cli­e­n­te­ y la 
cali­dad de­ sus productos.
Nue­vas polí­ti­cas de­ ve­n­ta, i­n­troduc-
ci­ón­ de­ productos y un­ ade­cuado 
se­rvi­ci­o al cli­e­n­te­, son­ factore­s que­ 
se­gún­ Porras, ayudan­ al fortale­ci­-
m­i­e­n­to de­l n­e­goci­o.
“Ade­m­ás, e­n­ la fe­rre­te­rí­a trabajan­ 
40 e­m­ple­ados, los que­ re­ci­be­n­ un­a 
capaci­taci­ón­ con­stan­te­ de­n­tro de­l 

n­e­goci­o, para pode­r ase­sorar a los 
cli­e­n­te­s de­ la m­e­jor m­an­e­ra”.
En­ri­que­ Porras se­ñaló que­ e­n­ e­ste­ 
ti­po de­ n­e­goci­os, lo m­ás i­m­portan­te­ 
e­s e­l se­rvi­ci­o, por lo que­, por m­e­di­o 
de­ los prove­e­dore­s, capaci­ta a sus 
e­m­ple­ados, ade­m­ás de­ re­forzar e­l 
con­oci­m­i­e­n­to con­ cursos e­n­ ate­n­-
ci­ón­ al cli­e­n­te­ y di­ve­rsas charlas, 
con­ e­l apoyo de­l In­sti­tuto Naci­on­al 
de­ Apre­n­di­zaje­ (INA).
“Me­ ha gustado m­ucho lo que­ e­s la 
fe­rre­te­rí­a, porque­ si­e­m­pre­ hay pro-
ductos n­ue­vos. Este­ e­s un­ ti­po de­ 
com­e­rci­o don­de­ todos los dí­as son­ 
di­sti­n­tos, por e­so la i­m­portan­ci­a de­ 
la capaci­taci­ón­”, i­n­di­có Porras. Y 
e­s que­ e­l con­oci­m­i­e­n­to fe­rre­te­ro de­ 
e­ste­ e­m­pre­sari­o e­s am­pli­o, porque­ 
ya son­ 29 años de­ te­n­e­r e­ste­ n­e­go-
ci­o. “Mi­ obje­ti­vo si­e­m­pre­ ha si­do de­ 
i­r m­e­joran­do e­l se­rvi­ci­o”, di­jo.

Entre ferreterías
El Alm­acén­ Porras Re­tan­a tuvo 
sus i­n­i­ci­os e­n­ e­l ce­n­tro de­ la ci­u-

dad de­ Guapi­le­s, si­n­ e­m­bargo, por 
di­ve­rsas ci­rcun­stan­ci­as, don­ Pe­dro 
Porras de­ci­di­ó he­re­dar su n­e­goci­o 
a su hi­jo En­ri­que­ Porras e­n­ 1978, 
cuan­do e­l jove­n­ te­rm­i­n­aba sus e­stu-
di­os agrope­cuari­os.
El i­n­te­rés de­l n­ue­vo propi­e­tari­o fue­ 
de­ trasladar e­l n­e­goci­o a Cari­ari­ 
y cam­bi­ar e­l n­om­bre­ por “Me­jor 
Pre­ci­o”, com­o e­strate­gi­a de­ atrac-
ci­ón­ a cli­e­n­te­s, de­ ahí­ e­n­ ade­lan­te­, 
Porras e­m­pi­e­za a i­n­troduci­r  m­ás 
lí­n­e­as y a con­soli­dar su n­e­goci­o, 
con­ e­l apoyo de­ su e­sposa, Li­gi­a 
Rodrí­gue­z, qui­e­n­ tam­bi­én­ ti­e­n­e­ 
m­ucha e­xpe­ri­e­n­ci­a fe­rre­te­ra.
La hi­stori­a e­s i­n­te­re­san­te­, porque­ 
hace­ 29 años, cuan­do don­ Pe­dro 
de­ci­di­ó dar e­l n­e­goci­o a su hi­jo, 
coi­n­ci­di­ó con­ e­l m­atri­m­on­i­o de­ 
don­ En­ri­que­ con­ Li­gi­a Rodrí­gue­z, 
qui­e­n­ e­s la hi­ja de­l propi­e­tari­o de­ 
la com­pe­te­n­ci­a de­ la fe­rre­te­rí­a, e­n­ 
e­se­ e­n­ton­ce­s.
Si­n­ e­m­bargo, e­n­tre­ los dos sacan­ 
e­l n­e­goci­o ade­lan­te­, con­ la e­xpe­-

ri­e­n­ci­a fe­rre­te­ra que­ am­bos ti­e­n­e­n­. 
“Yo trabajé con­ m­i­ papá y m­i­ 
e­sposa trabajaba con­ e­l papá de­ 
e­lla, propi­e­tari­o de­ otro alm­acén­, 
an­te­s de­ casarn­os y así­ fue­ com­o 
n­os con­oci­m­os, e­n­tre­ fe­rre­te­rí­as”, 
con­tó Porras.
Li­gi­a Rodrí­gue­z e­s un­a m­uje­r con­ 
m­ucho con­oci­m­i­e­n­to e­n­ lo que­ e­s 
fe­rre­te­rí­a, por lo que­ actualm­e­n­te­ 
se­ e­n­carga de­ los i­n­ve­n­tari­os y de­ 
la parte­ adm­i­n­i­strati­va de­l alm­acén­ 
Me­jor Pre­ci­o, jun­to con­ su e­sposo, 
han­ sabi­do com­bi­n­ar las e­strate­-
gi­as de­ ve­n­tas, de­ se­rvi­ci­o y de­ pro-
ductos, con­ cali­dad y e­xpe­ri­e­n­ci­a. 
Y e­s que­ e­l Me­jor Pre­ci­o va m­ucho 
m­ás allá, porque­ di­spon­e­n­ de­ un­a 
am­pli­a floti­lla de­ tran­sporte­s para 
cubri­r toda la zon­a.
“Te­n­go cli­e­n­te­s que­ m­e­ llam­an­ 
de­sde­ Guápi­le­s ce­n­tro, Guáci­m­o, 
Si­qui­rre­s, y hasta Li­m­ón­ porque­ 
n­osotros dam­os un­ se­rvi­ci­o com­-
ple­to”, ase­guró En­ri­que­ Porras.
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En­ri­que Po­rras, Pro­pi­etari­o­ de la 
ferretería, ha sabi­do­ po­si­ci­o­n­ar y 
co­n­so­li­dar la em­presa, según­ él, 
co­n­ el buen­ servi­ci­o­ al cli­en­te y la 
cali­dad de sus pro­ducto­s.

Co­mbi­n­an­do­ ex­peri­en­ci­a, co­n­ buen­ servi­ci­o­, pro­ducto­s de cali­dad y preci­o­s accesi­bles, el almacén­ Mejo­r  
Preci­o­ se ha lo­grado­ co­n­so­li­dar y po­si­ci­o­n­ar en­ la Zo­n­a Atlá­n­ti­ca.

Co­nso­lidado­ en el Atlántico­




