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Freddy Ro­drí­guez es uno de los ferrete­
ros que conforman el ranking de las 120  
ferreterías más importantes del país.
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di­gi­tales no so­lo para constatar 
el mo­vi­miento dentro del estable
ci­miento y evi­tar los ro­bos, si­no 
para prevenir po­si­bles trucos de 
los ti­mado­res.
Si alguien les indi­ca posterior a 
una com­pra, que dejaron olvi­da
do un pro­duc­to en la ferretería, 
basta con revi­sar los vídeos para 
veri­fi­car sí efec­ti­vamente quien 
está haciendo el reclamo está 
en lo cierto o se trata sim­ple
mente de alguien que desea 
apro­vecharse del buen ti­no 
em­presarial.
Igualmente, la di­ferencia se 
puede establecer en formas de 
cómo ex­hi­bir los pro­duc­tos. Si 
po­see un departamento desti
nado a la venta de pintura, es 
im­portante que éste contenga y 
represente elementos de deco­ra
ción donde ojalá estén apli­cados 
los pro­duc­tos que venda, pues 
sin duda, esto le da a los clientes 
un detalle im­portante de cómo 

Estrategias ingeniosas

Últimas noticias de www.tytenlinea.com

Hay muchas ferreterías que 
a base de mucha creati­vi
dad, otras ayudadas por 

la tec­no­lo­gía, han desarro­llado 
estrategias de avanzada que les 
han hecho di­ferenciarse de la 
com­petencia.
Y es que es ahí preci­samente 
donde está uno de los secretos 
para com­petir, preci­samente en 
di­ferenciarse.
Ejem­plos hay muchos, que van 
desde llevar un registro de com
pra de los clientes y en las di­fe
rentes tem­po­radas de ofertas y 
mandarles un co­rreo, un vo­lante, 
invi­tándo­les a adqui­rir las no­ve
dades del pro­duc­to que lleva
ron la pri­mera vez, o bien, invi
tar aquellos clientes altamente  
po­tenciales a la demostración 
de un pro­duc­to o a la feria de 
descuentos que tendrá en un día 
específi­co.
Muchos incluso, so­lo para ci­tar 
otro ejem­plo, uti­li­zan cámaras 

¿Cómo vender más herramienta eléctrica?

Patex "No más clavos" se renueva

¿Cuál es la publicidad idónea para cualquier negocio?

Metabo lanza taladradora - atornilladora

PFERD presenta sus nuevos discos de láminas lijadoras
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se ven las co­sas en vi­vo y a to­do 
co­lor.
Otra sim­ple di­ferencia está en no 
discutir nunca con sus com­pra
do­res. En pri­mer instancia por
que les puede ganar y al mismo 
tiem­po perderlos y en segundo 
térmi­no, si su fi­lo­so­fía es la satis
fac­ción to­tal, recuerde que nadie 
reclama porque lo que obtuvo 
fue lo esperado. 
En casos co­mo estos, es mejor 
revi­sar la información que están 
brindando sus co­labo­rado­res a 
los clientes para no levantar otras 
ex­pec­tati­vas di­ferentes a las espe
radas por los com­prado­res.
Recuerde que no tener un pro
duc­to no es pecado, pero no 
tenerlo una segunda vez, es una 
di­ferencia que benefi­ciará a su 
com­peti­dor más cercano.
Una buena reco­mendación es 
preguntarse en to­do mo­mento: 
¿en qué se di­ferencia mi nego­cio 
de los demás del mercado?



Expoferretera con mucha innovación
Ex­po­si­to­res de las di­versas 
em­presas mayo­ristas que esta
rán presentes en la Ex­po­ferrete
ra, pro­meten muchas sorpresas 
para quienes vi­si­ten los di­ferentes 
stands. 
Así que usted no puede perderse 
de las mejo­res inno­vacio­nes que 
le esperan.
Francisco Herrera, de la em­presa 
Pro­veeduría To­tal (PT), di­jo que 
los clientes que se acerquen al 
stand de PT van a encontrar to­do 
un mundo de oportuni­dades.
“Estamos reali­zando grandes 
esfuerzos para ofrecer no­veda
des, pro­mo­cio­nes y descuentos”, 
contó Herrera.
El Gerente de Im­portacio­nes 
Vega, Rafael Vargas, aseguró 

que traerán más de 600 pro
duc­tos nuevos que han llegado 
después de la feria anterior a la 
fecha.
“Tenemos mucho, son co­mo 6 
ó 7 marcas nuevas que vamos 

a mostrarle al cliente,  co­mo ellos 
merecen”, di­jo Vargas.
Alí Canti­llo, Encargado de Merca
deo de Torneca, ex­pli­có que este 
es un evento de esparci­miento 
donde la amistad y los buenos 
nego­cios im­peran, por lo que ellos 
traerán mucha inno­vación, con 
buenas marcas y pro­mo­cio­nes.
Un perso­nal con muchas ganas 
de atender clientes que buscan 
inno­vación, así co­mo marcas nue
vas y buenos precios, le esta
rá esperando en los stands de 
la Ferretería Rei­mers. “Traemos 
muchas sorpresas en general”, 
indi­có Dennis Córdo­ba, Gerente 
Co­mercial de la ferretería.
El Grupo Indianápo­lis S.A, estará 
por pri­mera vez en Ex­po­ferretera 
y según el Gerente de Ventas, 
Douglas Ji­mé­nez, ellos vienen a 

dar valor agregado a los clientes 
para sus nego­cios.
“No veni­mos a enfo­carnos tanto 
en los pro­duc­tos, la idea es dar 
a los clientes ganancia para que 
ellos le brinden inno­vación y valo
res agregados a sus clientes”,   
di­jo Ji­mé­nez.
La em­presa Cablesa presentará 
una nueva imagen, con pro­duc
tos no­vedo­sos, pro­mo­cio­nes, des
cuentos así co­mo nuevas tec­no­lo
gías, líneas y marcas, contó Marco 
Ulloa, Gerente de Ventas.
Si usted quiere inno­vación, buenos 
precios y so­bre to­do un am­biente 
de entreteni­miento, no deje de 
darse la vuelta por el stand de 
la em­presa Tec­no­li­te, porque el 
Gerente de esta em­presa, Alberto 
Carvajal, pro­mete que usted va a 
encontrar to­do eso y mucho más.

Alberto Carva­jal, de Tecno-Lite, Francisco Herrera de Proveeduría Total, Ali Cantillo de  
Torneca, entre otros, prometen grandes sorpresas pa­ra los clientes en Ex­poferretera.

Lamentamos profundamente el fallecimiento de la señora 

Odilie Mora Solís, conocida como Lila. Abuela materna de 

Jenny Alpízar, Asesora Comercial de TYT y Expoferretera.



Auto­mo­triz de 3M, ex­pli­có que 
con esta intro­duc­ción, se faci­li­tan 
las reparacio­nes de plásti­cos, 
porque la am­plia gama de pro
duc­tos com­pleta to­do un siste

ma de reparación de bum­per, 
ofreciendo una garantía real en 
el acabado.
Los parches, los adhesi­vos, la 
bo­qui­lla mezclado­ra, una pisto­la 
manual, el pro­mo­tor de adhe
sión, el lim­piador de uso general, 
así co­mo el reparador de suje
tado­res de bum­per y la pisto­la 
para pro­duc­tos 3M Auto­mix, no 
deben faltar en su nego­cio. 
Defi­ni­ti­vamente, el mercado auto
mo­triz se puede ver benefi­ciado 
con estos pro­duc­tos que hacen 
que las piezas del auto ya no 
sean cam­biadas, porque con la 
uti­li­zación de estas inno­vacio­nes, 
las reparacio­nes quedan co­mo 
nuevas.
Por ejem­plo, el PPS SUN GUN, 

más que una lám­para, es una 
so­lución para igualar el co­lor de 
la pintura auto­mo­triz.
De acuerdo con Luis Carballo, 
del Sec­tor Auto­mo­triz de 3M, 
este pro­duc­to es sumamente ven
tajo­so para los talleres, porque 
además de ayudarles a reducir 
el tiem­po de trabajo, el pro­duc­to 
viene con un kit especial.
Una lám­para para igualado de 
co­lor PPS SUN GUN, un fo­co 
co­rrec­ti­vo de co­lor PPS SUN 
GUN, un paquete de baterías 
de níquel-cadmio, un cargador 
de baterías con fuente de ali­men
tación y cable PPS SUN GUN, 
un estuche pro­tec­tor, un manual 
de instruc­cio­nes y una tarjeta de 
registro de garantía.

3M conquista sector automotriz

Más inno­vación llegó para el sec
tor auto­mo­triz, con los no­vedo­sos, 
prác­ti­cos y ex­clusi­vos pro­duc­tos 
que está intro­duciendo 3M.
Eduardo Fonseca, del Sec­tor 



Los talleres mecáni­cos son clien
tes po­tenciales para los ferre
teros, pero hay que to­mar en 
cuenta varios fac­to­res para po­der 
ganárselos. En pri­mer instancia, 
los operado­res o dueños de los 
talleres no tienen mucho tiem­po 
para vi­si­tar las ferreterías y éstos 
necesi­tan suplirse con rapi­dez, lo 
que pro­vo­ca que muchas veces 
no co­nozcan las inno­vacio­nes 
que el mercado brinda.
Po­cos co­no­cen que muchas ferre
terías incluso les pueden ayudar 
por medio de su servi­cio ex­press 
o aseso­ría por telé­fo­no.
Una forma de darle un mejor 
servi­cio y hacer que co­nozcan 

las no­vedades que les pueden 
ayudar en sus trabajos, po­dría 
ser pac­tar una ci­ta para hacerles 
una demostración del pro­duc­to 
en el pro­pio taller.
Qué mejor que ver una herramien
ta o pro­duc­to en pleno funcio­na
miento.
Pro­bablemente, la úni­ca forma de 
que un mecáni­co se deshaga de 
aquella lenta herramienta que ha 
teni­do por años, es que pueda 
observar una que sea más rápi­da 
y de alto rendi­miento.
Recuerde que aunque no lo­gre 
vender nada en la pri­mera demos
tración, so­lo el contac­to le puede 
generar com­pras futuras o bien 

que el dueño del taller, cuando 
tenga que solventar una necesi
dad, piense pri­mero en su ferre
tería.

Talleres hay muchos, así que 
to­do está en enviar a uno de sus 
co­labo­rado­res para que em­piece 
a hacer los contac­tos con éstos.

Más de mil perso­nas están intere
sadas en trabajar para la ferrete
ría EPA, muestra de ello, el resul
tado po­si­ti­vo que obtuvo esta 
em­presa ferretera en la recién 
pasada feria Ex­poem­pleo. Según 
Angela Ci­fuentes, Encargada de 
Reclutamiento, esto se debe al 
po­si­cio­namiento que ha teni­do 
la ferretería y al creci­miento que 
tienen constantemente.
El resultado obteni­do en la feria 
fue satisfac­to­rio. De acuerdo con 
la encargada de reclutamiento 
de EPA ha habi­do mucho acer
camiento e interés por parte de 
las perso­nas en trabajar para la 
ferretería.

“Son más de mil currículos los que 
nos entregaron, aun no hemos 
termi­nado de evaluar el perso­nal, 
pero conti­nuamos en contratacio
nes”, contó Ci­fuentes.
Ci­fuentes señaló que, la mayor par
te de la po­blación de em­pleo se 
concentra en las dos tiendas con 
las que cuenta EPA, sin em­bargo, 
dispo­nen de algunas plazas estra
té­gi­cas en el área ejecuti­va.
Después de la feria, ya se han rea
li­zado contratacio­nes especi­fi­cas. 
Según Ci­fuentes, ac­tualmente se 
está entrevistando y evaluando a 
los interesados, porque aun hay 
plazas dispo­ni­bles.
“Aho­ra la gente nos busca, por el 

po­si­cio­namiento que tenemos y 
para no­so­tros eso es muy im­por
tante”, contó la encargada de  
reclutamiento de EPA.
Más de mil currículos se entre

ga­ron en la feria y aún no 
han termina­do de eva­luar el 
personal. Las contra­ta­ciones 
continúan.

Muchos quieren trabajar en EPA Ojo con los talleres

Los ta­lleres son negocios que necesitan de muchos productos 
que se venden en ferreterías. Con una demostra­ción en sitio,  
usted puede incrementar las ventas en su negocio.



Los tecles eléc­tri­cos la requie
ren, se vende por metros depen
diendo de la necesi­dad. Rei­mers 
dispo­ne de esta cadena.
La marca DEMAG, está po­si­cio
nada co­mo una de las líderes, a 
ni­vel internacio­nal. Brinda múlti
ples ventajas a los clientes.
La cadena anti­ci­zaya que co­mer
ciali­za la ferretería Rei­mers, es de 
esta marca alemana. De acuerdo 
con Mínor Blanco, del Depar
tamento de Repuestos de Rei

mers, esta cadena es especial 
para el uso en tecles eléc­tri­cos.
“No se puede uti­li­zar con cual
quier tecle, esta cadena es de 
uso ex­clusi­vo para el DEMAG 
eléc­tri­co”, contó Blanco.
La cali­dad es ex­celente y tiene 
una capaci­dad de so­porte de 
una hasta cinco to­neladas.
La venta se reali­za por metros 
y dependiendo del tecle es que 
se debe adqui­rir la cadena en 
medi­das, según el funcio­nario de 

Cadena anticizaya
Rei­mers, la necesi­dad del cliente  
es lo que va a determi­nar la 
com­pra.
El trabajo está garanti­zado para 
que sea seguro y preci­so en cual
quier si­tuación, la cadena brinda 
una serie de ventajas al tecle, 
co­mo más po­tencia, mayor ergo
no­mía y una vi­da útil más larga.
La cadena DEMAG es ori­gi­nal y 
Rei­mers la tiene a la venta desde 
hace muchos años.

Mínor Blanco, del Departa­mento de Repuestos de Reimers, asegura que la ca­dena DEMAG posee 
múltiples venta­jas.

¿Está pagando usted a sus traba
jado­res al menos, el salario míni

mo? Son muchas las per
so­nas que trabajan en las 
di­versas ferreterías, tiendas 
especiali­zadas, depósi­tos 
de materiales y otros nego
cios relacio­nados al sec­tor 
construc­ción del país.

A muchos em­pleados 
de ferreterías, el salario 

que les pagan no es el 
míni­mo, en ocasio­nes so­bre

pasa la tabla y eso lo hacen los 
patro­nes para mo­ti­var e incenti
var a los trabajado­res, pero tam
bién hay casos en que el salario 

es inferior.
Recuerde que cada seis meses 
los salarios se ac­tuali­zan y para el 
pri­mer semestre del 2007, hubo 
un incremento de alrededor un 
4%.To­me en cuenta la tabla de 
salarios míni­mos del Mi­nisterio 
de Trabajo.
Si usted no está pagando a sus 
em­pleados lo que co­rresponde, 
póngase a derecho y em­piece a 
im­plementar los pagos co­mo lo 
sugiere el Mi­nisterio de Trabajo.
Es un deber para usted y un 
derecho de los trabajado­res. Así 
que, evítese pro­blemas y busque 
información.

De acuerdo con datos sumi­nis
trados por el Mi­nisterio de Traba
jo, un dependiente o vendedor, 
deno­mi­nado co­mo un trabajador 
semi­cali­fi­cado  (TSC), debe ganar 
en una jornada ordi­naria ¢5.441 
diarios. Mientras que un cho­fer 
de vehículo pesado, deno­mi­na
do co­mo un trabajador cali­fi­cado 
(TC), debería ganar en una jorna
da ordi­naria ¢5.679, lo mismo 
para un vago­netero.
Estos datos están ac­tuali­zados 
para el pri­mer semestre del 2007, 
con el aumento de ley. Recuerde 
que, si usted le brinda benefi­cios 
a sus em­pleados, ellos le respon
derán de la mejor manera.

¿Paga lo mínimo?



De fi­jo usted sabe de antemano que 
el mercado ferretero cada día se hace 
más com­peti­ti­vo, ya sea por la intro
duc­ción de pro­duc­tos nuevos, por las 
pro­mo­cio­nes, descuentos y hasta ri­fas 
que reali­zan.
Algunos ferreteros de ex­periencia mani
fiestan que no pueden dar al cliente 
muchos de esos benefi­cios, sin em­bar
go, apuntan que han sali­do ganando 
por otros fac­to­res que consi­deran más 
im­portantes.
Dannis Ulate García, es un ferretero 
que cuenta con una ex­periencia am­plia 
dentro del sec­tor, es pro­pietario de 
una ferretería si­tuada en la pro­vincia de 
Heredia, desde hace 40 años, la que 
lleva su nom­bre.
“To­do ha cam­biado mucho, porque 
antes vendíamos por ejem­plo a bene
fi­cios de café, pero estos nego­cios 
co­mo se han mo­derni­zado dejaron de 
com­prarnos. La cuestión es que la si­tua
ción está di­fícil”, contó Dannis.
De acuerdo con el ferretero la com­pe
tencia está muy peleada, él asegura 

que ha so­brevi­vi­do pri­mero que nada 
por el servi­cio que brinda al cliente que 
asegura es muy com­pleto y porque su 
lo­cal es pro­pio.
“La com­petencia es dura. Con respec
to a los precios siem­pre habrán otros 
nego­cios que vendan pro­duc­tos más 
baratos, a veces yo los tengo a buen 
precio, pero esto es co­mo un sube 
y baja y la si­tuación no permi­te que 
prác­ti­camente se regale nada”, asegu
ró Ulate.
El secreto según Dannis para seguir 
so­brevi­viendo a futuro en el sec­tor está 
en dar servi­cio, no es so­lo vender. “Si 
no tengo algo, hasta le reco­miendo al 
cliente donde puede conseguir lo que 
necesi­ta, hasta benefi­cio a la com­peten
cia, ese es el servi­cio que aquí damos”, 
di­jo Ulate.

¿Tiene usted una cerrajería en su 
ferretería? Si es así, sabe que es 
un ex­celente nego­cio, aunque si 
por el contrario, aun no ofrece 
este servi­cio, piense en los bene
fi­cios que le otorgaría dispo­ner 
de una cerrajería.
En la Ferretería y Cerrajería Mo­ra
via están satisfechos de los resul
tados po­si­ti­vos que les ha dado 
ofrecer los servi­cios de cerrajería 
com­plementados con los pro
duc­tos de la ferretería.
Ya son 25 años de com­pro­bar 
cada día los benefi­cios. De acuer
do con Gerardo Cam­pos, en 
este nego­cio ofrecen un servi­cio 
com­pleto, al igual que pro­duc
tos variables co­mo candados de 
di­versi­dad de marcas, tamaños 
y para usos variables.
“No­so­tros reali­zamos instalacio
nes de llavi­nes a do­mi­ci­lio, por

que el servi­cio que ofrecemos es 
com­pleto”, contó Cam­pos.
El trabajo es múlti­ple, porque 
no se han li­mi­tado a vender 
úni­camente los candados o las 
cerraduras. Ellos instalan llavi
nes, abren cajas fuertes, sacan 
co­pias de llaves y to­do dentro de 
la ferretería, aunque por supues
to, si es necesario desplazarse, 
brindan servi­cio  do­mi­ci­lio.
Jo­nathan Cam­pos es el ex­perto 
en cerrajería y ex­pli­có que ellos 
ofrecen al cliente las di­versas 
marcas en candados, además 
de reco­mendar tamaños o mo­de
los dependiendo del uso.
“No­so­tros manejamos di­versas 
marcas en candados, porque al 
cliente hay que tenerle variedad, 
aunque las cali­dades varían, al 
fi­nal el cliente es el que deci­de”, 
di­jo Cam­pos.

Cerrajerías beneficiosas 
en  ferreterías

Com­petencia ferretera es fuerte

Dannis Ula­te, Propieta­rio de Ferrete
rría Dannis en Heredia, asegura que 
la competencia actual es muy fuerte, 
pero que la cla­ve pa­ra sobrevir sigue 
estando en el servicio.

Jonathan Campos, ex­perto en cerra­jería, de la Ferretería y Cerra
jería Mora­via, asegura que este es un buen negocio que arroja 
muy buenos resulta­dos. Además, de convertirse en un servicio 
más pa­ra los clientes.



THE PLY­CEM CO., se am­plió Rifas ferreteras conquistan clientesThe Plycem Com­pany conso­li­dó 
su presencia en el mercado esta
douni­dense con su pro­duc­to Ply
cem TRIMS. 
La em­presa encontró la acepta
ción del pro­duc­to en sus pri­me
ros 8 meses de ex­portación. 
Una de las carac­terísti­cas más 
im­portantes de este pro­duc­to es 
su cuali­dad reversi­ble.
“La com­pañía adqui­rió un mo­der
no ro­do­formador que permi­te 
incursio­nar en un ti­po de TRIMS 
reversi­ble que da la tex­tura de 
madera por una de sus caras y 
una superfi­cie li­sa en la otra. Es 
un Plycem TRIM ex­clusi­vo de 
nuestra em­presa, que nos permi
ti­rá ofrecerle a nuestros clientes 
encontrar en un so­lo pro­duc­to, 

las dos opcio­nes que pi­de el mer
cado norteameri­cano, de un lado 
tex­tura li­sa y del otro tex­tura de 
madera” co­mentó Jéssi­ca Navas
cués, Gerente de Pro­duc­to de 
The Plycem Com­pany. 
Por su parte, Alfonso Estrada, 
Jefe de Aseso­ría Téc­ni­ca de The 
Plycem Com­pany agregó que 
“los Plycem TRIMS han teni­do 
gran aceptación porque son pro
duc­tos funcio­nales y fáci­les de 
instalar, además, son ex­celentes 
para apli­cacio­nes ex­terio­res y sir
ven co­mo com­plemento en las 
construc­cio­nes li­vianas”.
Este pro­duc­to cuenta con un pro
tec­tor de humedad, no contener 
asbesto y  estar fabri­cados con 
fi­bro­cemento de baja densi­dad.

Si le interesa mantener y ganar 
clientes para su nego­cio, no deje 
de hacer ri­fas durante las tem­po
radas especiales del año. Está 
com­pro­bado que las ferreterías 
donde tradi­cio­nal y regularmen
te se reali­zan sorteos, son las 
favo­ri­tas para reali­zar com­pras. 
Recuerde que usted conquista a 
un consumi­dor cuando lo to­ma 
en cuenta.
En Casa Ferreterías, tienen 
muchos años apli­cando el sistema 
de sorteos entre clientes. “Ellos 
lo esperan. El resultado ha si­do  
ex­celente”, di­ce Marvin Vega, 
Admi­nistrador de la sucursal de 
Alajuela. 

De acuerdo con Vega en to­dos 
los puntos de venta de Casa Ferre
terías hacen ri­fas durante tem­po
radas especiales, co­mo para el 
Día de la Madre, Semana Santa 
y Navi­dad.
“Nos gusta que parti­ci­pen to­dos 
los clientes. Reci­ben una ac­ción 
para parti­ci­par por la com­pra de 
un monto míni­mo, que no es alto, 
además los premios quedan repar
ti­dos en los di­ferentes puntos de 
venta”, ex­pli­có Vega.
En ocasio­nes han ri­fado viajes 
a ho­teles to­do inclui­do, artículos 
eléc­tri­cos grandes o di­nero en 
efec­ti­vo, “por lo general coordi
namos con algún pro­veedor y el 

resultado ha si­do muy bueno”, 
contó.
En el Almacén el Co­lo­no tam
bién hacen ri­fas, y según Karla 
Chacón, del departamento de 
Mercadeo del Co­lo­no, en Li­món, 
las perso­nas siem­pre esperan los 
sorteos. “Ac­tualmente, estamos 
haciendo una ri­fa en conjunto 
con Kati­vo y se están viendo bue
nos resultados”, di­jo.
En el Co­lo­no varían con los pre
mios, a veces ri­fan desde pin
tura hasta algún elec­tro­do­mésti
co. Los sorteos los reali­zan por 
medio de órdenes de com­pra 
por lo general con el patro­ci­nio 
de algún pro­veedor.

Recientemente, la em­presa refor
zó esta área del fi­bro­cemento con 
la instalación de una am­pliación a 
la línea ac­tual, la que les permi­ti­rá 
tener una mayor pro­duc­ti­vi­dad, 
así co­mo incorpo­rar algunos pro
cesos auto­mati­zados.
Ac­tualmente la com­pañía ex­por
ta 48 contenedo­res mensuales 
del pro­duc­to hacia los Estados 
Uni­dos y se espera que a corto 
tiem­po, esta ci­fra aumente a los 
72 mensuales. 
Navascués añadió que para este 
2007, la ex­pec­tati­va es crecer en 
este mercado mediante un fortale
ci­miento de la red de distri­bui­do
res en las distintas ciudades en 
las que se está pro­mo­cio­nando 
el pro­duc­to.

Los Plycem TRIMS han tenido gran acepta­ción porque son pro
ductos funciona­les y fáciles de insta­lar, además, son idónios  
pa­ra aplica­ciones ex­teriores y sirven como complemento en las 
construcciones livia­nas



que no­so­tros po­demos hacer 
por el cliente.
• Invi­ta a com­parar precios. Cual
quier com­paración nos lleva a los 
precios. Esto es bueno si nuestra 
úni­ca fortaleza son los precios, lo 
que no lleva muy lejos, porque 
nos deja con po­cos argumentos 
para defender nuestra po­si­ción.
- Aparecemos co­mo sin imagi­na
ción. Cuando nos sentamos a 
rebatir a la com­petencia, lo que 
estamos di­ciendo es que "no 
tenemos idea de nuestro pro­duc
to, em­presa o servi­cio".
• Desvía la atención del clien
te. Enfo­carse en la com­petencia 
es enfo­car la venta en nuestros 
temo­res, ansiedades, temo­res 
de perder un nego­cio que aun 
no tiene. El interés del cliente 
es resolver su pro­blema, que en 
el caso de estar enfo­cado en la 
com­petencia, usted no ha to­ma

do en cuenta. Lo peor es que en 
este caso el cliente se da cuenta 
de inmediato que usted no tiene 
la so­lución que él busca.

Admi­nis­trando la es­trategia
Naturalmente, las em­presas 
deben co­no­cer la com­petencia, 
deci­dir quié­nes son sus com­peti
do­res, con quién com­pi­ten, contra 
qué pro­duc­tos y servi­cios y en 
qué térmi­nos. Esto puede parecer 
muy co­no­ci­do para quien quiera 
que lea el artículo más im­portante 
de Theo­do­re Levitt en Harvard 
Busi­ness Review: "La Mio­pía en el 
Marketing".
El co­no­ci­miento de mercado pue
de llevar a las em­presas con astu
cia y li­derazgo a co­no­cer sus 
com­peti­do­res y saber li­diar inteli
gentemente con ellos cuando:
1. Determi­nan qué com­peti­do­res 
se verán atraídos por la estrategia 

de la em­presa.
2. Se anti­ci­pan a la estrategia  
futura de cada com­peti­dor po­ten
cial.
3. Establecen los perfi­les de la 
com­petencia, de mo­do que cada 
com­peti­dor ponga su énfasis, o 
no, en térmi­nos de pro­duc­tos, 
usuarios y mercados geo­gráfi­cos.
4. Neutrali­zan áreas determi­nadas 
de ex­celencia del com­peti­dor, ya 
se trate de servi­cio al cliente, dis
tri­bución o de pro­duc­ción.
5. Esco­gen a los com­peti­do­res. 
Esto es selec­cio­nan con quienes 
com­petir. No hay que dejar que 
sean los com­peti­do­res los que 
nos esco­jan. Ninguna em­presa 
tiene los recursos para com­petir 
contra to­dos los com­peti­do­res. 
No necesi­ta hacerlo.

Fuente: www.merca­deo.com

peti­do­res que hacia los clientes, 
es más pareci­do a las estrategia 
que se usa en las guerras con
vencio­nales. Éstas no se apli­can 
al mercadeo. La princi­pal razón 
para olvi­darse de la com­petencia 
es que cuando se tiene una estra
tegia enfo­cada en la com­peten
cia, so­lamente po­demos decir: 
"so­mos mejo­res que ellos". Pero, 
esta estrategia tiene signi­fi­cacio
nes negati­vas, para quien la escu
cha. Las peo­res de ellas son las 
si­guientes:
• Permi­te a la com­petencia fi­jar 
las reglas de juego. Cuando nos 
com­paramos con la com­peten
cia lo que estamos di­ciendo es 
que ellos son el estándar y que 
no­so­tros estamos tratando duro 
de ser co­mo ellos.
• Demuestra nuestra debi­li­dad 
no nuestras fortalezas. Una estra
tegia razo­nable es enfati­zar lo 

Enfo­carse ex­clusi­vamente en 
el cliente es y siem­pre ha 
si­do la estrategia adecuada. 

Este princi­pio debe haber naci
do cuando el concepto de venta 
co­mienza a desarro­llarse en Babi
lo­nia, unos 5 mil años AC. 
El concepto de mercadeo, que 
aparece 7 mil años después, no 
viene si­no a rati­fi­car ese viejo con
cepto: "hay que enfo­carse en el 
mercado, escuchar al mercado, 
investi­gar lo que quiere el merca
do". El mercado no es otro que el 
cliente po­tencial o prospec­to.
Una de las quejas que más se 
escucha de co­merciantes e indus
triales es que "la com­petencia es 
cada día más grande". Cuando 
se reco­mienda que se concentren 

en el pro­duc­to o servi­cio que 
venden, no en la com­petencia, 
se les no­ta que no lo creen. 
Este es un planteamiento que 
so­mos muchos los que tratamos 
insistentemente de intro­ducir. 
Muchas veces -lamentablemen
te- con po­co éxi­to. No perci­ben 
que hasta los grandes elefantes, 
co­mo IBM, que se paseaban 
por el mercado con to­da tranqui
li­dad, pastando de los mejo­res 
cam­pos, tuvieron que aprender a 
bai­lar, con una com­petencia cre
ciente y cada día más efi­ciente, 
naci­da de la nada.

Erro­res de enfo­carse 
en la com­petencia
Enfo­carse más so­bre los com

Siempre hemos mantenido que uno de los man
da­mientos pa­ra ga­nar es concentrarse en el clien
te, en lugar de ha­cerlo en la competencia.

¿Preocuparse por la 
com­petencia?



Vale la pena estudiar cómo se forma el 
valor en los pro­cesos del nego­cio, y con
centrarse en atender las ac­ti­vi­dades prin
ci­pales (co­re busi­ness). Las ac­ceso­rias 
convendrán terceri­zarlas para aumentar 
la concentración en lo esencial, lo­grar una 
mayor flexi­bi­li­dad y contar con los mejo­res 
desem­peños tam­bién en lo ac­ceso­rio, 
lo­grando eco­no­mías de escala y reduc
ción de costos. Uno de los mayo­res im­pe
di­mentos para lo­grar esto puede darse en 
la falta de control que uno po­dría tener 
cuando no asume di­rec­tamente to­das 
las ac­ti­vi­dades, pero en la ac­tuali­dad con 
la flui­dez que tiene la co­muni­cación y las 
po­si­bi­li­dades de integración que ofrece la 
tec­no­lo­gía, el control puede ser desarro­lla
do de manera mucho más efi­caz.
Concéntrese en lo que sabe hacer mejor, 
en lo que valo­ra más su cliente.
5. Com­parta los frutos
Los co­labo­rado­res son siem­pre conscien
tes de los resultados, perci­ben si a la 
em­presa la va bien o mal, y a la larga 
siem­pre se enteran de los resultados eco
nómi­cos obteni­dos. Com­partir la ri­queza 
generada por el nego­cio puede ser un 
im­portante instrumento de mo­ti­vación y 
tam­bién una forma de aso­ciar a los co­la
bo­rado­res para el éxi­to, a través de incenti
vos que premien los buenos resultados.
Cuando se tienen estas prác­ti­cas, las 
em­presas son capaces de atraer los mejo
res em­pleados, gente con fuertes com­pe
tencias, seguros de sus pro­pias habi­li­da
des que son atraídos por la po­si­bi­li­dad de  
mayo­res ingresos por un más alto  
desem­peño. 
Cuando plani­fi­que su nego­cio, dedi­que 
tiem­po a pensar la manera en que com
parti­rá el valor que se genere con sus 
co­labo­rado­res, sin reducir el atrac­ti­vo del 
nego­cio para usted mismo.
El cami­no para el éxi­to en los nego­cios 
nunca es fácil. Sin em­bargo, siem­pre vale 
la pena el esfuerzo.

Fuente: merca­deo.com

cuando hace algo que le disgusta. Si 
busca generar un em­prendi­miento, debe 
saber que pasará tiem­po con él, que 
ocupará sus pensamientos largas ho­ras, 
que demandará di­nero, renunciamientos, 
tiem­pos pro­pios y ajenos. Vale la pena 
entonces, asegurarse que el pro­yec­to sea 
sufi­cientemente inspi­rador.
2. Escriba un plan
Plani­fi­car tiene enormes ventajas y éstas 
se refuerzan cuando se escri­ben. Redac
tar un plan nos enfrenta cara a cara con 
el desafío que im­pli­ca nuestro pro­yec­to, y 
nos ayuda a ser críti­cos y reflexi­vos. Po­de
mos volver una y otra vez so­bre nuestro 
plan escri­to para repensarlo y mejo­rarlo, 
y en este pro­ceso encontramos co­sas 
nuevas, variables no observadas previa
mente, relacio­nes no adverti­das y hasta 
resultados no previstos. El plan escri­to 
puede ayudar a com­bi­nar información 
cuanti­tati­va y cuali­tati­va.
El do­cumento que resulte de este paso 
servi­rá de guía para su redac­tor así co­mo 
para los pro­pios co­labo­rado­res. El plan 
se transforma de esta manera en un ins
trumento de co­muni­cación, con mayo­res 
po­si­bi­li­dades de desarro­llo y fuerza que la 
so­la idea en la mente del em­prendedor.
3. Reú­na colaboradores 
más capaces que usted
La revista Fortune decía: "Mi­cro­soft ha 
estado di­ri­gi­da por un hom­bre que es 
consi­derado un genio por derecho pro­pio, 
por la mayo­ría, y que ha teni­do el acierto 
de reco­no­cer la geniali­dad en otros". Esa 
misma vi­sión transmi­tió Bill Gates a to­da 
su organi­zación, pro­mo­viendo siem­pre 
que se contraten perso­nas mejo­res que 
uno mismo.
Cuando sumamos capaci­dades a un gru
po, obli­gamos a generar una adaptación 
que ni­vela las com­petencias hacia arri­ba. 
Nunca debe ni­velarse hacia abajo.
4. Ocú­pese del valor 
principal y tercerice el resto
El em­prendi­miento que desarro­lle tendrá 
ac­ti­vi­dades esenciales y otras ac­ceso­rias. 

Sin em­bargo, es necesario 
subrayar temas im­portan
tes, si se quiere princi­pios 

reco­no­ci­dos o consagrados por 
la histo­ria, las ex­periencias de 
éxi­to (y hasta de fracaso) y los 
estudios de investi­gado­res y con
sulto­res en to­do el mundo.
Algunas listas señalan puntos, 
pero generalmente siem­pre nos 
aportan valor, cuando estamos 
abiertos para el aprendi­zaje y pre
dispuestos para el cam­bio. Mi­les 
de perso­nas quieren ini­ciar su pro
pio nego­cio. Una gran parte sin 
saber si­quiera qué hacer está a la 
búsqueda de ideas, ansio­sa por 

encontrar una inspi­ración o sim­ple
mente atenta a lo que hacen otros 
para imi­tarlos.

Cinco pasos para el 
éxi­to en los nego­cios:
1. Com­prométase con 
aquello que lo entusiasma
Pablo Coelho escri­bió: "siem­pre 
que un hom­bre hace aquello que 
le entusiasma, es que está si­guien
do su Leyenda". Si nos invo­lucra
mos en un em­prendi­miento so­bre 
el que tenemos intereses genui
nos, allí tam­bién estará la intui­ción 
y la mi­rada interior que im­pulse 
nuestro pro­ceso creati­vo. 

Los mayo­res éxi­tos de la humani
dad están aso­ciados a perso­nas 
entusiasmadas, que disfrutaban 
del esfuerzo de sus ac­cio­nes, 
más allá de los resultados inme
diatos que pudieran pro­ducir. Tal 
es el caso de Edi­son, Da Vin
ci, Jesús, San Martín, y muchos 
otros hom­bres y mujeres de la his
to­ria, pero tam­bién seguramente 
el de muchos de nuestros ami­gos 
y fami­liares, qui­zá nuestros abue
los, que forjaron un futuro para su 
fami­lia sustentado en el entusias
mo y la dedi­cación.
Una perso­na no trabaja igual cuan
do hace algo que le agrada que 

Negocios exitosos en 5 pasos
En definitiva, hay miles de recetas pa­ra el éxito, ha­cerse rico, lograr la fa­ma, 
triunfar, crecer y ser feliz. Hasta pa­ra ha­cer un buen pastel ha­ce falta ese toque 
de ta­lento que algunas personas poseen na­turalmente. 

La revista Fortune decía: 
"Microsoft ha esta­do dirigida 
por un hombre que es conside
ra­do un genio por derecho pro
pio, por la ma­yoría, y que ha 
tenido el acierto de reconocer 
la genia­lidad en otros".



To­do nego­cio que pretende conver
tirse en una em­presa de clase mun
dial lo puede lo­grar por medio de 

pro­cesos estraté­gi­cos, a través de una 
meto­do­lo­gía específi­ca. Así que si usted 
quiere pertenecer al mercado mo­dernista, 
evo­lucio­ne con una organi­zación de com
pras que se dedi­que al di­seño e im­plemen
tación de estrategias de com­pras para 
maxi­mi­zar el valor de las adqui­si­cio­nes.
Para lo­grar reali­zar com­pras adecuadas, 
hay que seguir cinco fac­to­res, a través de 
pro­cesos estraté­gi­cos. 
Al mo­mento de reali­zar com­pras, lo pri
mero a to­mar en cuenta es que le den 
garantía de abasto o que cum­plan con las 
míni­mas normas regulato­rias o legales, y 
que ese pro­veedor pueda surtirle en las 
canti­dades que requiere, lo segundo es 
la cali­dad y lo tercero es que queremos 
servi­cio, a un alto ni­vel.
To­do esto son fac­to­res críti­cos que no 
son nego­ciables, son fac­to­res que debe 
cum­plir un pro­veedor antes de que adqui
ramos un bien o servi­cio; sin em­bargo, si 
se puede nego­ciar costos e inno­vación.
Nos debemos garanti­zar que el pro­veedor 
cum­pla las tres pri­meras fases, co­mo míni
mo, lo no nego­ciable, porque por ejem­plo 
con una garantía de abasto nos garanti­za
mos las canti­dades requeri­das, así co­mo 
una capaci­dad dispo­ni­ble, si tenemos 
cali­dad nos aseguramos confiabi­li­dad en 
el uso y manejo de los pro­duc­tos.
Con el servi­cio obtenemos tiem­po de res
puesta, de entrega y ho­ri­zontes flexi­bles, 
un adecuado manejo de inventarios y 
lo­gísti­ca, así co­mo mejo­ras conti­nuas.
Recuerde que se debe ir más allá, así 

Por: Marco V. Mejía L
Presidente & CEO
MVM SUPPY CON­SULTING

Medición del desempeño, 
sistemas de información

Procesos estratégicos 
de compras, administración 
de proveedores, procesos 

de control del día a día.

Organización 
de compras

Estrategia 
de compras

¡Realice com­pras 
con estrategia!

que no permi­ta que su nego­cio si­ga igual, 
haga que evo­lucio­ne. Busque más opcio
nes cuando vaya a reali­zar una com­pra, 
en los di­ferentes mercados.
Herramientas estraté­gi­cas hay co­mo trein
ta, que a través  de los pro­cesos le ayuda
rán a encontrar la po­si­ción que necesi­ta.
Si le interesa co­no­cer más los fac­to­res, 
pro­cesos y herramientas para reali­zar 
com­pras estraté­gi­cas, maxi­mi­zando el 
valor de sus adqui­si­cio­nes puede vi­si­tar el 
si­tio www.mvmsc­.com

Funcio­nes es­tratégi­cas
Debe defi­nirse un objeti­vo de com­pras 
que esté li­gado con los objeti­vos del nego
cio. Ante to­do, debe existir un equi­po de 
com­pras en su nego­cio, que anali­ce las 
estrategias de com­pras basadas en datos 
y hechos, así co­mo identi­fi­car las áreas 
claves donde el gasto sea reali­zado.
Se deben identi­fi­car además los pro­vee
do­res claves que cuenta la em­presa, 
así  co­mo la identi­fi­cación de las oportu
ni­dades de corto plazo, por medio de un 
estudio de mercado.
Lo más im­portante es que reali­ce un  
desarro­llo de com­pras estraté­gi­cas.  
Usted lo puede lo­grar. So­lamente, si­ga 
los pasos.
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com­petencia.
La em­presa API Investi­gación 
de Mercados SIGMADOS fue la 
com­pañía encargada de hacer la 
reco­lec­ción de los datos y poste
riormente, establecer tabular la 
información para establecer el 
Ranking de las 120 Ferreterías 
más im­portantes del 2007.
De los hallazgos o cam­bios más 
im­portantes que se dieron para 
este año, ha si­do el creci­miento 
o mención de los mayo­ristas en 
varias zo­nas, lo que evi­dencia la 
fuerza del mercado específi­ca
mente en las áreas rurales. Por 
ejem­plo, en el área de Puntare
nas emergieron algunas ferrete
rías que en los ordenamientos 
anterio­res no habían apareci­do 
con ningún vo­to.
Por lo tanto, la zo­na de San Jo­sé, 
específi­camente, ex­peri­mentó 
un descenso en la mención de 
los estableci­mientos, con el fin 
de dar paso a este nuevo grupo 
de ferreteros.

En San Jo­sé si­gue siendo el 
Lagar, el líder al mantenerse en 
la pri­mera casi­lla, pero siem­pre 
muy segui­do por Ferretería Epa.
Uno de los nego­cios que viene 
escalando puestos es El Guada
lupano que el año anterior apa
reció en la casi­lla 8 y este año 
ostenta la nú­mero 5.
Ferreterías co­mo Maflor y La 
Bo­dega, hacen su apari­ción por 
pri­mera vez en la publi­cación.

Porteños fortaleci­dos
En la zo­na brumo­sa las sorpre
sas no son muchas. Materiales 
Orozco conserva el pri­mer si­tio 
que conquistó el año anterior y 
salen otras ferreterías im­portan
tes co­mo Almacén González, 
San Ni­co­lás y Mercasa.
En Puntarenas, co­mo mencio­na
mos, es donde princi­palmente 
se da el creci­miento im­portante 
del ranking, con la apari­ción de 
nuevos estableci­mientos, señal 
inequívo­ca del di­namismo que 

Este año, en una selec­ción 
de 45 mayo­ristas de 81 
consultados, dieron a co­no

cer lo que se vi­ve en el mercado 
costarri­cense. Una respuesta que 
representa más del 50%.
Los mayo­ristas consultados son 
pro­veedo­res que se ubi­can tanto 
dentro del país co­mo fuera de 
éste, ya que hay muchas ferre
terías que gracias a ferias co­mo 
Ex­po­ferretera, han lo­grado con
tac­tarse con algunos mayo­ristas 
del área centroameri­cana y espe
cialmente Mé­xi­co.
Algunos cam­bios im­portantes 
que se han dado en el mercado, 
ha si­do la pro­li­feración de varias 
ferreterías nuevas en to­do el país. 
Un dato contundente es que a 
pesar de la llegada de megaferre
terías y ferreterías más grandes, 
los estableci­mientos pequeños 
no se rinden y más bien, uti­li­zan
do el servi­cio co­mo arma de bata
lla, han encontrado una fortaleza 
im­portante para hacer frente a la 

Ranking ferretero que evidencia la fuerte competencia 
que se vive entre el sector ferretero costarricense.

ex­peri­menta esta área específi­ca, 
pues recordemos que el auge 
turísti­co y por ende, de construc
ción puede estar benefi­ciando 
am­pliamente a estos em­presa
rios.
Materiales Garabi­to que el año 
anterior, apareció en la segunda 
casi­lla, este año subió al pri­mer 
peldaño, dejándo­le el segundo 
puesto a Ferretería El Esparzano.
En la Zo­na Norte y en Heredia, 
tanto Ferretería Ro­jas y Ro­dríguez 
co­mo Ferretería Brenes respec
ti­vamente, si­guen manteniéndo
se co­mo los líderes. Igualmente, 
Almacén Aro­lo­gos, en la zo­na 
norte, mantiene sus fortalezas y 
se ubi­ca nuevamente en el segun
do puesto.
En Li­món si­gue siendo El Co­lo­no 
de las ferreterías más im­portan
tes. Esta zo­na, específi­camente, 
al igual que San Jo­sé, ex­peri­men
tó un descenso en la mención de 
estableci­mientos.
En la zo­na pam­pera, La Carreta 
rati­fi­ca el pri­mer puesto que obtu
vo el año anterior y Agro­servi­cios 
La Península de la po­si­ción 8 
que obtuvo en la edi­ción anterior, 
este año se co­lo­có en el segundo 
puesto.
Igualmente, este año los mayo
ristas consultados tam­bién die
ron a co­no­cer las ferreterías que 
po­seen cré­di­to más sano, los 
estableci­mientos con mejor reac
ción ante la com­petencia, más 
agresi­vas en mercadeo, y las 
que so­li­ci­tan más la capaci­tación. 
Además, tam­bién inclui­mos las 
ferreterías consi­deradas co­mo las 
más grandes del país.

Las  120de TYT
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SAN JOSÉ							     
1	 1	 1	 El Lagar	 14	 Ricardo Mora Goldoni	 259-5959	 700
2	 2	 7	 Epa	 9	 Ignacio Vieto	 224-1360/257-9372	 400
3	 3	 5	 El Mar	 8	 Marco Romero López	 233-8744	 150
4	 4	 13	 Abonos  Agro	 7	 Rodolfo Vásquez	 212-9300	 650
5	 8	 4	 El Guadalupano	 7	 Gilberth Quirós Rojas	 224-2244	 300
6	 5	 6	 Dist. Santa Bárbara	 6	 Didier Fernández Quintana	 231-0591	 150
7	 12	 2	 Depósito Las Gravilias	 5	 German Quesada Morales	 259-5555	 125
8	 23	 14	 Almacenes Unidos	 3	 German Losilla Colombari	 255-4161 / 4161	 150
9	 NA	 NA	 Ferretería Mazaso	 3	 Ottón Arias Quirós	 225-3940	 10
10	 NA	 NA	 Ferretería Central en Guadalupe	 3	 Rafael A. Montero	 225-2105	 9
11	 7	 9	 Depósito de Materiales Irazú	 2	 Edgar Herrera Portugués	 292-5050 / 278-2525	 500
12	 NA	 NA	 Muñoz y Nanne	 2	 Jorge Muñoz	 253-4286	 110
13	 17	 22	 Almacén El Eléctrico	 2	 Carlos Barquero 	 226-3818	 64
14	 NA	 NA	 Ferretería Campos	 2	 Gloriana Jaramillo Herrera	 224-1707	 35
15	 38	 NA	 Ferretería M y M	 2	 Miguel Guadamuz Salas	 257-7244	 6
16	 NA	 NA	 Capris	 1	 Werner Ossenbach	 290-0102/222-4052	 220
17	 27	 10	 Intaco	 1	 Adrián Alfaro M.	 222-4785	 156
18	 NA	 NA	 Almacén El Mauro	 1	 Carlos Mauro Arias	 220-1955	 135
19	 NA	 NA	 IESA	 1	 Rodrigo Esquivel Mora	 257-8500 / 222-2524	 130
20	 15	 3	 División General de Materiales (Digema)	 1	 Gerardo Fait Meza	 215-1112	 125
21	 24	 19	 Ferretería Reimers	 1	 Jorge Cartín Ulate	 290-1020	 65
22	 NA	 NA	 Maderas Matflor	 1	 José M. Villalobos	 235-0163	 45
23	 NA	 NA	 Almacén La Bodega	 1	 Javier Soto Madrigal	 245-0005	 44
24	 37	 NA	 Ferretería Xiomara	 1	 Manuel Ceciliano Esquivel	 771-4840	 36
25	 NA	 NA	 Coope Agri	 1	 Victor H. Carranza Salazar	 770-2882/771-3455	 17
26	 NA	 NA	 Ferretería Rohrmoser	 1	 Fernando Romero Chang	 231-1945	 8
27	 33	 NA	 Ferretería Jaime	 1	 Wilfrido Aguilar Herrera	 235-2835	 6
28	 NA	 NA	 Ferreterías Los Ángeles	 1	 José J. Chinchilla Solís	 288-1318	 2
29	 39	 NA	 Depósito de Maderas San Carlos 	 1	 Luis Pereira Solano	 227-6835	 ND
							     
CARTAGO			    				  
1	 1	 2	 Materiales Orozco	 8	 José Rafael Orozco Vargas	 556-0422	 42
2	 2	 1	 Dep. Maderas El Pochote	 7	 Federico Mora Aguilar	 591-89-20	 40
3	 4	 5	 Ferretería Industrial La Florida	 5	 Carlos Ruiz Castro	 537-8000	 27
4	 3	 3	 Cipresal	 3	 Dora Emilia Meneses R.	 552-2303	 25
5	 5	 NA	 Ferretería Santa Rosa	 3	 Adrián Salazar Cabezas	 556-5454	 21
6	 6	 10	 Ferretería La Cascada	 2	 Manuel Vargas Villalobos	 279-9376	 75
7	 NA	 NA	 Almacén González	 2	 Harold González Fernández	 537-1515	 24
8	 NA	 NA	 Ferretería F&F	 1	 Enrique Fonseca Morales	 551-9973	 65
9	 NA	 NA	 Mercasa	 1	 Geovanni Méndez	 552-4137	 50
10	 NA	 NA	 Almacén Materiales San Nicolás	 1	 Víctor Julio Leiva	 537-1364	 10
11	 NA	 NA	 Inversiones Ferreteras	 1	 ND	 552-1871	 ND
							     

PUNTARENAS							     
1	 2	 1	 Materiales Garabito	 4	 Róger Valenciano	 643-3045	 24
2	 NA	 NA	 LFC	 1	 Luis Céspedes Prendas	 643-3875	 70
3	 NA	 NA	 Lagar - Costanera	 1	 Ricardo Mora	 663-7898	 50
4	 1	 NA	 Ferretería El Esparzano	 1	 Samuel Szuster Torres	 636-4840 / 636-4870	 34
5	 NA	 NA	 Ferretería Buenaventura	 1	 Anozca Campos	 654-4947	 30
6	 NA	 NA	 Materiales Coto Brus	 1	 Odilio Villalobos Cascante	 773-5050	 23
7	 NA	 NA	 Vetcomer	 1	 Jorge Luis  Rojas	 777-0240	 15
8	 NA	 NA	 Ferretería Apuy	 1	 Olivier Castro	 661-3606	 15
9	 7	 NA	 Ferretería Tsung Sing	 1	 Asán Li Carmona	 661-0781	 12
10	 NA	 NA	 Barranqueño	 1	 Efraín Chávez Hernández	 663-6010	 12
11	 NA	 NA	 Electro Sistemas	 1	 Saúl Rojas Vargas	 663-0207	 12
12	 8	 NA	 Ferretería R y C	 1	 Marco A. Rudín Arias	 639-9116	 12
13	 6	 NA	 Ferretería La Perla	 1	 Juan Carlos Villalobos	 784-0435	 10
14	 NA	 NA	 Proceiko	 1	 Juan Carlos Villalobos	 784-0435	 10
15	 NA	 NA	 Santa Rosa	 1	 Luis Campos Quirós	 663-9922	 3
16	 NA	 NA	 Ferretería Garima	 1	 ND	 ND	 ND
17	 NA	 NA	 Ferretería El Pueblo	 1	 Ricardo Quirós	 730-2525 / 730-0104	 ND
18	 NA	 NA	 Rokasa del Roble	 1	 ND	 663-3103 / 236-8031	 ND
19	 NA	 NA	 Paniagua y Solís	 1	 ND	 ND	 ND
20	 NA	 NA	 La Costeña	 1	 ND	 667-7400	 ND
							     
ZONA NORTE							     
1	 1	 1	 Ferretería Rojas y Rodríguez	 6	 Freddy Rodríguez	 460-3833	 60
2	 2	 2	 Almacén Agrologos	 4	 Edgar Picado 	 464-0190	 75
3	 4	 4	 Electro Beico	 3	 Orlando Herrera	 460-0775	 35
4	 7	 NA	 Materiales El Tanque	 2	 Jorge Jimenéz	 469-1914	 140
5	 3	 7	 El Colono	 2	 Roosevelth Castro	 474-3767	 58
6	 5	 NA	 Rojas y Monge	 1	 Víctor Rodríguez	 494-8898	 65
7	 NA	 NA	 Agro Ferretería Malekus	 1	 Oscar Vargas Sánchez	 464-0196	 30
8	 9	 6	 Agropecuario Upala	 1	 Oscar Vargas Sánchez	 470-0101	 16
9	 8	 NA	 Ferretería Pital	 1	 Estela Rodriguez	 473-3104	 6
10	 6	 3	 Almacén Central	 1	 Luis Ángel Solís	 460-9705	 ND
11	 NA	 NA	 Constructor Sancarleño	 1	 Wilson Hidalgo	 670-1214 / 670-1211	 ND
							     
LIMÓN							     
1	 1	 1	 El Colono	 10	 José Alberto Castillo	 798-5770	 300
2	 6	 5	 Bloques del Caribe	 2	 Walter Barrantes	 758-2032	 11
3	 8	 5	 Ferretería King	 2	 Leiva Sánchez León	 758-0327	 ND
4	 2	 4	 Almacén Tres R	 1	 Enrique Rodríguez	 710-3296	 20
5	 3	 6	 Ferretería Chonk	 1	 Mario Chonk Yu	 758-3864	 20
6	 5	 2	 Ferretería F y H.	 1	 Felipe Ling Ye	 758-5161	 25
							     
ALAJUELA							    
1	 NA	 NA	 Casa Ferreterías	 5	 Johnny Alvarado	 442-3121	 ND
2	 NA	 NA	 La Llave	 5	 Julio Lara	 442-7424	 ND
3	 5	 NA	 Rojas y Monge	 4	 Mario Rojas-Víctor Rodríguez	 494-8898 / 494-6252	 60
4	 NA	 NA	 Ferretería Alf	 3	 ND	 ND	 ND
5	 NA	 NA	 Arpe	 2	 Víctor Argüello Peralta	 442-7071/441-3131	 40
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6	 14	 9	 Materiales Barrio San José	 2	 Nicolás Johansson Solano	 433-4517 / 433-4791	 30
7	 9	 NA	 La Mejor	 2	 Jorge Delgado Herrera	 442-0188 / 442-0141	 18
8	 12	 6	 Materiales Los Príncipes	 1	 Luis G. Vargas Fuente 	 438-5747 / 438-4571	 24
9	 15	 11	 Constru Express	 1	 Yamileth Chaves	 441-1949	 15
10	 NA	 NA	 Montero y Campos	 1	 Sergio Campos V.	 442-2811	 17
							     
HEREDIA	 						    
1	 1	 1	 Ferretería Brenes	 13	 Freddy Brenes Campos	 261-6055	 105
2	 2	 3	 El Rafaeleño	 6	 Rafael Vargas Lara	 263-4000	 80
3	 6	 5	 Depósito Los Ángeles	 4	 Oscar Vargas Pérez 	 262-3303	 55
4	 4	 NA	 El Lagar	 3	 Ricardo Mora Goldoni	 259-5959	 75
5	 NA	 NA	 Depósito San Miguel (Materiales Villa)	 3	 Gerardo Ulate Ugalde	 265-5050	 30
6	 1	 2	 El Colono	 2	 Salvador Saborío B.	 766-6191	 65
7	 NA	 NA	 Grupo Santa Bárbara	 2	 Marvin Salas	 262-1125	 ND
8	 3	 NA	 Deposito Irazú	 1	 Jorge More Arroyo	 237-4190	 30

9	 12	 10	 Depósito San Antonio	 1	 Federico Rodriguez	 239-0792	 20
10	 NA	 NA	 Ferretería Zúñiga	 1	 Juan Fernando Zúñiga C.	 237-1754	 11
11	 NA	 NA	 Herradura	 1	 José R. Zúñiga Chévez	 238-2145 / 237-0219	 5
12	 NA	 NA	 Electro 2000	 1	 ND	 262-4861	 ND

GUANACASTE							     
1	 1	 3	 La Carreta	 5	 Julio Salas Villegas	 665-0216	 37
2	 8	 2	 Agroservicios La Península	 5	 Eugenia Vargas	 685-5741 / 685-3043	 85
3	 6	 7	 FETESA (Ferreteria Técnica)	 4	 Bernardo Bolaños	 669-0601	 30
4	 1	 3	 El Colono	 3	 Jorge Luis Jiménez Rojas	 694-4260 / 694-0004	 13
5	 4	 4	 Depósito de Maderas San Carlos	 3	 Oldemar Rodríguez	 670-0943	 37
6	 NA	 NA	 Único	 2	 Jenny Salas	 671-1200	 11
7	 3	 5	 Do it Center de Papagayo	 1	 Mauricio Rivera	 667-0667	 30
8	 7	 6	 Rorifer	 1	 Róger Ríos Fernández	 666-8686	 15
9	 NA	 NA	 Jiménez Y Chaverri	 1	 José Miguel Jiménez Elizondo	680-0083	 17
10	 NA	 NA	 Rorro Liberia	 1	 ND	 668-081	 ND
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com­pleto co­no­ci­miento de los pro­duc­tos y 
sus especi­fi­cacio­nes téc­ni­cas;  para así ser 
capaces de ofrecer una verdadera aseso­ría y 
ganarnos la confianza de nuestra clientela”. 
“En cuanto a la formación del perso­nal admi
nistrati­vo y gerencial es relevante que nos 
preo­cupemos por asistir a cursos relacio­na
dos con el área de mercadeo, ventas, eco­no
mía, entre otros, que nos permi­tan co­no­cer 
mejor el mercado y su com­portamiento, a 
la vez esta formación nos permi­ti­rá di­vi­sar y 
crear las oportuni­dades para seguir crecien
do en el mercado”.
“El em­presario del sec­tor ferretero siem­pre 
debe buscar destacarse de la com­petencia, 
es de vi­tal im­portancia inno­var y ser creati­vo 
a la ho­ra de buscar y esco­ger los pro­duc­tos 
de nuestro nego­cio, pero sin sacri­fi­car la 
cali­dad de éstos, en otras palabras es im­por
tante intro­ducir nuevas líneas de pro­duc­tos, 
pero siem­pre y cuando sean de la más alta 
cali­dad”.

32 JUNIO 07 TYT • www.tytenlinea.com

Didier Fernández
Propieta­rio Ferreterías 
Grupo Santa Bárba­ra
Buena administra­ción 
Di­dier Fernández, pro­pietario de las ferrete
rías del Grupo Santa Bárbara, consi­dera que 
un fac­tor clave en el creci­miento de su em­pre
sa es el adecuado uso de los recursos fi­nan
cieros. Estos deben admi­nistrarse de mo­do 
tal que permi­tan una reinversión de capi­tal 
en im­portantes áreas, co­mo lo es una ópti
ma infraestruc­tura, contar con equi­po de 

pri­mera, trabajar con un perso­nal altamente 
cali­fi­cado y so­bre to­do, com­pro­meti­do con 
los intereses y metas de la com­pañía.
Fernández agrega que “el buen co­no­ci­mien
to del entorno en que trabajamos y sus si­tua
cio­nes nos permi­te tener una am­plia vi­sión, 
para así di­vi­sar las di­versas oportuni­dades 
que surjan en nuestro mercado. Esto tendrá 
co­mo consecuencia el creci­miento de cada 
una de las em­presas del sec­tor ferretero”.

SAN JOSÉ

Freddy Rodríguez
Ferretería Rojas y Rodríguez
Ca­lidad ante todo
“El cam­po de la construc­ción y to­do lo que 
abarca ha creci­do mucho en Costa Ri­ca, 
por ende, tam­bién el sec­tor ferretero se ve 
obli­gado a desarro­llarse. Para lo­grar esta 
meta los pro­pietarios y el perso­nal del sec­tor 
deben ser capaces de pro­porcio­nar los más 
altos estándares de cali­dad, tanto en la parte 
relacio­nada con los pro­duc­tos co­mo en la 
atención y servi­cios brindados a los consumi
do­res”, indi­ca Freddy Ro­dríguez.
“Para brindar el mejor de los servi­cios a 
to­dos nuestros clientes tanto la gerencia 
y perso­nal admi­nistrati­vo, co­mo to­dos los 
co­labo­rado­res deben estar en constante 
capaci­tación. Esta preparación debe rea
li­zarse en di­versas áreas; por ejem­plo, en 
el departamento de servi­cio al cliente nues
tros vendedo­res deben po­seer un am­plio y 

¿Qué hacer para que el 

SAN CARLOS

Róger Va­lencia­no  
Propieta­rio 
Ma­teria­les El Ga­ra­bito
Oferta va­ria­da 
Róger Valenciano ex­presa que es de gran 
valor contar con un am­plio surti­do de pro
duc­tos, al mismo tiem­po se debe di­versi­fi­car 
de la mejor forma la mercadería, pues esto 
permi­te cum­plir con las crecientes exi­gencias 
tanto de consumi­do­res nacio­nales co­mo 
ex­tranjeros. 
Ex­pli­ca que para cum­plir con este objeti­vo “el 
em­presario debe ver las co­sas desde la pers
pec­ti­va del com­prador, para así ser capaz 
de suplir to­das sus necesi­dades, esto incluye 
anali­zar desde este punto de vista cuáles son 
los artículos que en las más variadas si­tuacio
nes pueden necesi­tar nuestros po­tenciales 
consumi­do­res”.
“Además un instrumento im­prescindi­ble para 
el desarro­llo de nuestro nego­cio es el manejo 
del idio­ma inglés, tanto por parte del per
so­nal admi­nistrati­vo co­mo por parte de los 
vendedo­res”. 

Donaldo Rosa­les  
Administra­dor 
Ferretería El Ra­faeleño
Comunica­ción cla­ve
Ro­sales consi­dera que el creci
miento de su em­presa debe ir 
de la mano con la percepción 
y confianza del cliente hacia la 
com­pañía. Asegura que “un obje
ti­vo pri­mordial es brindar una 
plena y abso­luta satisfac­ción a to­dos nuestros 
clientes”.
Para cum­plir esta meta El Rafaeleño ha im­ple
mentado di­versas faci­li­dades de pago, además 
de trabajar en jornada conti­nua y con ho­rarios 
de atención más am­plios. 
“Otro aspec­to elemental es establecer una 
adecuada co­muni­cación entre las partes, es 
decir, entre la em­presa, los pro­veedo­res y los 
clientes, pues esto permi­te una retroali­menta
ción especialmente valio­sa para los intereses 
de una em­presa que desea crecer y mejo­rar 
con el paso del tiem­po”.

Raúl Mesén  
Administra­dor 
FERTAMA S.A
Conocer el merca­do
El admi­nistrador de FERTAMA S.A., ex­pli­ca 
que  uno de los pro­pósi­tos pri­mordiales de 
su em­presa es el servir de enganche para 
el creciente sec­tor turísti­co de la zo­na. “La 
intención es cubrir de la mejor manera las 
necesi­dades de la industria ho­telera y turísti
ca. Sabemos que muchas com­pañías están 
interesadas en invertir en la zo­na, por eso 
para no­so­tros es muy im­portante pro­porcio
nar las herramientas y faci­li­dades para que 
estas inversio­nes y las futuras sean to­do un 
éxi­to”. 
Añade que “en el caso específi­co de nuestra 
ferretería es de vi­tal im­portancia ofrecer una 
gama de pro­duc­tos de la más alta cali­dad, 
además de pro­porcio­nar las mejo­res faci­li­da
des de transporte a nuestros clientes”. 

GUANACASTE

HEREDIA

PUNTARENAS

se desarrolle 
con más fuerza?
Varios ferreteros de distintas zonas del país, hablan sobre 
la actualidad del mercado y sobre el futuro que le espera a 
Costa Rica en este sector. Un reflejo de lo que viven las 120 
ferreterías más importantes del país.

sector 
ferretero 



Las cerraduras, pi­capor
tes y candados, son de 
esos pro­duc­tos que no 

deben faltar en una ferretería. 
La demanda es alta, porque 
la construc­ción crece acelera
damente en nuestro país, así 
co­mo las remo­delacio­nes de 
estruc­turas. Los candados se 
hacen más que necesarios para 
los clientes, porque la seguri
dad lo ameri­ta y obli­ga a buscar 
esos pro­duc­tos.
Ofrezca di­versi­dad en estas 
líneas, así co­mo alta cali­dad 
y asegú­rese del respaldo que 
ofrezcan las di­ferentes marcas. 
Recuerde que el mercado está 
suturado de marcas, por lo que 
usted está obli­gado a ofrecer a 
sus clientes opcio­nes que brin
den garantía y durabi­li­dad.
To­me en cuenta que, el distri­bui
dor debe contar con un buen 
stock de pro­duc­tos, para que 
usted le otorgue buen servi­cio 
a sus clientes.
Armado Salazar, Gerente de 
Ventas de Co­fersa, ex­pli­có que 
los ferreteros deben ofrecer a 
sus clientes opcio­nes, así co­mo 
buenos precios y cali­dad en los 
pro­duc­tos.
Además, Salazar di­jo que en 
Co­fersa distri­buyen candados 
y cerraduras de la marca italia

na CISA, que defi­ni­ti­vamente 
benefi­ciará a los clientes por  
las ventajas que el pro­duc­to 
ofrece. 

Buen stock
Igualmente, el Gerente de Masa
ca, Jo­sé Ro­dríguez señaló que 
tanto las cerraduras co­mo 
los candados y pi­caportes no 
deben faltar en una ferretería, 
por lo que Masaca dispo­ne 
de las di­ferentes líneas en una 
am­plia gama de pro­duc­tos
To­do nego­cio debe contar con 
buen stock en candados y 
cerraduras, para que el cliente 
reci­ba un buen servi­cio y en 
eso coinci­den am­bos gerentes 
de las di­ferentes em­presas dis
tri­bui­do­ras de estos pro­duc­tos 
ferreteros.
El mercado se ha di­nami­zado, 
porque entre esti­los y tamaños 
el cliente busca los pro­duc­tos 
dependiendo de la necesi­dad.
Esté atento y no descui­de este 
nego­cio de los pro­duc­tos que 
brindan seguri­dad, porque sen
ci­llamente, son más que indis
pensables tanto para su lo­cal 
co­mo para sus clientes.
Ya lo sabe, busque líneas que  
le ofrezcan una am­plia gama  
de opcio­nes y po­si­cio­ne las 
marcas.

 Especial de Cerrajería
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Otorgue 
	  seguridad 
							          a sus clientes

El merca­do ferretero na­cional debe brindar opcio
nes a sus clientes en productos de seguridad,  
como canda­dos, cerra­duras y pica­portes.  
Recuerde que usted ante todo, debe ofrecer  
ca­lidad, va­riedad y buen servicio.
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Antonio Meza
Propieta­rio 
Ma­teria­les Meza
Crecer juntos 
“El sec­tor ferretero se desarro­llará en la medi
da en que cada uno de los nego­cios que lo 
com­po­nen lo­gré desarro­llarse. El creci­miento 
de cada em­presa estará respaldado por el 
aumento en sus índi­ces de ventas y esto 
so­lo se lo­gra pro­porcio­nando un servi­cio de 
ópti­ma cali­dad a nuestros clientes.
“Para alcanzar su satisfac­ción abso­luta debe
mos pro­porcio­nar artículos de pri­mera cali
dad, a la vez, mantener un am­plio surti­do y 
variedad en to­da nuestra mercadería”. 
“Otro fac­tor clave es pro­porcio­nar un ade
cuado aseso­ramiento y un trato agradable a 
nuestros clientes, cada uno de nuestros co­la
bo­rado­res debe interesarse por dar un buen 
servi­cio, y demostrar así lo muy agradeci­dos 
que estamos por su preferencia”.

Ma­rio Chonk
Propieta­rio
Ferretería Chonk
Buscar la innova­ción 
“El creci­miento de nuestra em­presa se lo­gra 
al alcanzar una alta capaci­dad para  com­pe
tir. Para alcanzar este ni­vel de com­peti­ti­vi­dad 
los em­presarios debemos interesarnos por 
im­plementar estrategias que nos permi­tan 
so­bresalir en el mercado, tales co­mo ser 
capaces de inno­var, además de com­ple
mentar con di­versas tác­ti­cas de mercadeo 
y pro­mo­ción”.
“Es im­portante que las em­presas se intere
sen por abarcar nuevos ni­chos de mercado 
y llegar a nuevos consumi­do­res, esto les 
permi­ti­rá aumentar su vo­lumen de ventas 
y crecer. Si to­das las em­presas pro­curaran 
cum­plir con esta consigna el sec­tor crecerá 
y será capaz de cum­plir con las crecientes 
exi­gencias del mercado”.

Dora Emilia Meneses
Propieta­ria 
“Ferretería” El Cipresal
Capaci­tación constante 
Do­ra Emi­lia Meneses, pro­pietaria del El Ci­pre
sal en Cartago, asegura que la capaci­tación 
y la tec­no­lo­gía deben ser las princi­pales 
armas para el creci­miento, y esto debe 
im­pregnar en to­dos los ni­veles, es decir 
desde los pro­pietarios hasta el perso­nal que 
atiende en la ferretería. 
“El em­presario debe preo­cuparse por crecer 
y para ello debe co­no­cer los requeri­mientos 
del mercado. Para no­so­tros co­mo em­presa 
la conti­nua preparación educati­va representa 
una herramienta de vi­tal im­portancia para 
alcanzar un buen po­si­cio­namiento y destacar
nos de la com­petencia”.
Meneses es conciente de que la inversión 
en preparación del perso­nal da sus fru
tos. “Nuestra em­presa se interesa por el 
creci­miento pro­fesio­nal de to­das nuestros 
co­labo­rado­res, una co­mo em­presaria tiene 
plena seguri­dad de que este ti­po de po­líti­ca 
siem­pre traerá benefi­cios a corto plazo para 
nuestra com­pañía”

ALAJUELA

Cartago

LIMóN

“El em­presario debe preo­cuparse por crecer y para 
ello debe co­no­cer los requeri­mientos del mercado”. 
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Cerraduras y Candados 
PHILLIPS forma parte del 
Grupo ASSA ABLOY, líder 

mundial en la manufac­tura y co­mer
ciali­zación de pro­duc­tos de seguri
dad y control de ac­ceso. Este 
im­portante conglo­merado está 
integrado por más de 100 em­pre
sas fabri­cantes y distri­bui­do­ras de 
cerraduras, con representantes en 
to­do el mundo. Los segmentos 
de pro­duc­to en los que el grupo 
parti­ci­pa ac­ti­vamente com­prende 
las cerraduras para la construc
ción, cerraduras industriales, ac­ce
so­rios y ferretería para puertas 
y ventanas, cerraduras elec­tro­me
cáni­cas, cerraduras para ho­teles, 
puertas de seguri­dad, cerraduras 
para auto­móvi­les, identi­fi­cación y 
control de ac­ceso.

Desarro­llo conti­nuo
PHILLIPS es la em­presa Mexi­cana 
líder en la fabri­cación, desarro­llo y 
co­merciali­zación de so­lucio­nes de 
ac­ceso para puertas y ventanas. 
Es una Em­presa que por más de 
45 años ha manteni­do un desa
rro­llo conti­nuo en sistemas de 
seguri­dad, ofreciendo la línea de 
cerraduras, candados, bi­sagras 
y ac­ceso­rios más com­pleta de 
Mé­xi­co.
A lo largo de su histo­ria, PHILLIPS 
ha ofreci­do al mercado nacio­nal 
e internacio­nal pro­duc­tos que 
cum­plen con los más altos están
dares de Cali­dad y están di­seña
dos para cubrir las necesi­dades 
de seguri­dad más exi­gentes. Se 

ha especiali­zado en pro­duc­tos 
de seguri­dad di­señados 
para herrería de hierro 
y acero, alumi­nio, car
pintería, cerrajería, 
muebles y gabi­netes 
y ferretería en gene
ral.  Su pro­ceso 
de fabri­cación 
cuenta con la 
certi­fi­cación ISO 
9002 en función 
de su estric­to y normali za-
do control de Cali­dad.
To­dos los pro­duc­tos son fabri­ca
dos para tener una larga vi­da útil, 
por lo que están respaldados con 
una Garantía de por Vi­da contra 
defec­tos de fabri­cación.
Cerraduras y Candados PHILLIPS 
es una Em­presa com­pro­meti­da 
con la pro­tec­ción del am­biente y 
fo­menta la prevención de la con
tami­nación a través de la mejo­ra 
conti­nua de sus pro­cesos.  Esto 
le ha permi­ti­do alcanzar la certi­fi
cación ISO 14001.
PHILLIPS es una Em­presa mo­der
na y  di­námi­ca, cuya po­si­ción de 
li­derazgo en el mercado y ex­pe
riencia le han permi­ti­do estar a la 
vanguardia en concordancia con 
las tendencias y requeri­mientos 
del mercado de los pro­duc­tos 
para la seguri­dad.
Co­mo ejem­plo de lo anterior, es 
oportuno presentar la cerradura 
715 MAX.  Este pro­duc­to fue 
di­señado con base en las reco
mendacio­nes y requeri­mientos 
de di­versos especialistas herre

Especial de Cerrajería

PHILLIPS, innovación continua 
al servicio de su seguridadad
Cerraduras y Canda­
dos PHILLIPS es una 
Em­presa com­prometida 
con la protección del 
am­biente y fomenta la 
prevención de la conta­
minación a través de la  
mejora continua de sus 
procesos.  Esto le ha  
permitido alcanzar la 
certificación ISO 14001.
Por Valco

ros, cerrajeros y ferreteros. Esta 
cerradura de so­brepo­ner cuenta 
con un inno­vador sistema de 
apertura mediante una ti­radera 
oculta que permi­te retraer el res
balón cómo­damente. Ventajas 
adi­cio­nales que ofrece el pro
duc­to son la fácil inversión del 
resbalón, la instalación oculta, y 
un di­seño atrac­ti­vo y mo­derno.  
Otras carac­terísti­cas son:
• Do­ble cerro­jo de acero de tres 
pasos. 
• Bo­tón desli­zable para blo­queo 
de cerradura. 
• Com­po­nentes más ro­bustos. 
• Ac­cio­namiento del resbalón con 
llave desde el interior. 
• Cerradura con ci­lindro de 
latón.
• Instalación con soldadura y tor
ni­llos ocultos.
• Para puertas metáli­cas o de 
madera.
En VALVULAS Y CONEXIONES 
URREA estamos orgullo­sos de 
representar a tan presti­gio­sa mar
ca y de ofrecerle al mercado 
ferretero una línea de pro­duc­tos 
de la más alta Cali­dad al precio 
justo.
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para abastecer al mercado 
nacio­nal. 

Demos­tracio­nes
Según el Gerente de Ventas, 
en este mo­mento tienen  apro
xi­madamente alrededor de 100 
clientes que distri­buyen la mar
ca en Costa Ri­ca.
“Estamos trabajando con un 
pro­grama muy agresi­vo de mar
keting y estamos dando ex­hi­bi
do­res para las ferreterías que 
adquieran la marca”, contó 
Salazar
Co­mo parte del po­si­cio­namien
to que se le está dando a CISA, 
Co­fersa está reali­zando charlas 
de capaci­tación con demostra
cio­nes, para que el cliente veri­fi
que que el pro­duc­to es de una 
alta cali­dad.
“La idea es hablar un po­co de 
lo que es la marca con el vende
dor de mostrador, porque nos 
interesa que co­nozcan que el 
pro­duc­to es bueno, para que 
lo ofrezcan al cliente”, señaló el 
Gerente de Ventas de Co­fersa.
“Es más que una necesi­dad 
para los ferreteros el tener otro 
pro­duc­to alternati­vo de altísi­ma 
cali­dad,  a un precio menor”. 
Las ventajas que ofrece CISA 
son múlti­ples, según Salazar, 
los pro­duc­tos vienen em­paca
dos en blister, se ofrecen con 
códi­gos de barras y por la dis
po­ni­bi­li­dad de pro­duc­to es para 
entrega inmediata.

C ISA es una marca italia
na, líder en el mercado 
internacio­nal y po­si­cio

nada por ser de la más alta 
cali­dad, tener la mejor garantía 
y un precio sumamente ac­cesi
ble. La gama de estos pro­duc
tos es am­plia y variable entre 
tamaños y esti­los. 
Co­fersa distri­buye desde hace 
un año de manera ex­clusi­va 
esta marca, que entró al mer
cado nacio­nal hace más de 25 
años, y que ha evo­lucio­nado, 
queriendo po­si­cio­narse por lo 
alto en los nego­cios, gracias a 
que brinda to­da una serie de 
ventajas a los clientes.
De acuerdo con Armando 
Salazar, Gerente de Ventas de 
Co­fersa, CISA ofrece una gama 
de pro­duc­tos di­versos co­mo 
candados de latón, que es el 
eco­nómi­co, candados fo­rrados, 
así co­mo candados mari­nos, 
que son especiales para to­da la 
zo­na costera.
“En cerraduras, CISA dispo­ne 
de las de parche, de so­brepo
ner que es de tres pasos y no 
de dos co­mo la convencio­nal, 
además de la cerradura de pi­co 
de lo­ra, cerraduras izquierdas 
o derechas. Son un 40% más 
eco­nómi­ca que la cerradura 
líder  del mercado y es igual 
o superior en cali­dad”, ex­pli­có 
Salazar.
En Co­fersa, dispo­nen de un 
stock de inventario sufi­ciente 

Cisa es la marca de cerraduras y candados que  

comercializa Cofersa. Ofrecen exhibidores y  

demostraciones de producto para cualquier  

ferretería interesada en adquirir esta línea.

Alta calidad CISA
Los canda­dos y cerra­duras CISA ofrecen una ga­rantía de por vida, la ca­lidad 
es alta y el precio muy accesible. Cofersa dispone de una amplia va­riedad y 
buen stock de este producto. Déle a sus clientes esta ex­celente opción.

Por Cofersa

Especial de Cerrajería
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La cali­dad, seguri­dad y 
garantía la ofrece Masaca 
en los di­ferentes pro­duc­tos 

que distri­buyen. Dé un vistazo 
porque su nego­cio debe tener 
co­mo míni­mo estos pro­duc­tos, 
que defi­ni­ti­vamente le ayudarán 
a satisfacer las más altas exi­gen
cias de sus clientes.
En Masaca fabri­can pi­caportes 
de la más alta cali­dad, además 
ofrecen una am­plia variedad en 
esti­los y tamaños  
De acuerdo con Jo­sé Ro­dríguez, 
Gerente de esta em­presa, los 
pi­caportes son fuertes y segu
ros; están patentados con to­da 
la seguri­dad, por lo que son 
pro­duc­tos que se garanti­zan al 

usuario.
Los pi­caportes de plati­na cuen
tan con un sistema especial, por
que están fabri­cados de mo­do 
que pueden soldarse o atorni
llarse. Si se requiere que sean 
atorni­llados, los torni­llos quedan 
ocultos en el pi­caporte y según 
Ro­dríguez, este sistema no lo 
tiene ningún otro pi­caporte.
La marca Masaca ofrece pi­ca
portes tanto para ex­terio­res 
co­mo para interio­res.
Son especiales para zo­nas cos
teras, por el galvani­zado del 
pro­duc­to, que a la vez no per
mi­te que estos se herrum­bren y 
deterio­ren.
No se raspan, brindan un ex­ce

en presentación blister. Esta 
marca es Co­lom­bia y en Masa
ca cuentan con un inventario 
sufi­ciente.
En cerraduras Masaca ofrece 
tam­bién la marca CEDEX, ade
más de la marca Huaba Lock.
Las Huaba Lock son pro­duc
tos de ex­celente cali­dad, están  
garanti­zados y se ofrecen con 
llave y sin llave. Esta cerradu
ra se ofrece do­rada, cro­mada 
en acero ino­xi­dable y en co­lor  
co­bre anti­guo.
Mientras que las cerraduras 
CEDEX están dispo­ni­bles en 
seis di­ferentes mo­delos.

el servi­cio, así que si usted nece
si­ta cerraduras y candados es 
indispensable que en su nego
cio ofrezca la marca CEDEX 
y Huaba Lock, que distri­buye 
Masaca.
En  candados CEDEX, Masa
ca dispo­ne de cuatro tamaños. 
Estos candados, tienen un cie
rre auto­máti­co blo­queando el 
gancho internamente en am­bos 
lados, la llave se puede ex­traer 
con el candado abierto o cerra
do, su cuerpo en perfil es de 
latón maci­zo y lacado y el gan
cho ni­quelado.
Los candados están dispo­ni­bles 

lente so­porte, ofrecen gran  
durabi­li­dad, seguri­dad y se  
ofrecen en una presentación  
ex­clusi­va.
Estos pi­caportes son ventajo
sos porque cuentan con la po­si
bi­li­dad de po­nerles candado, 
los hay en di­versos tamaños y 
mo­delos: pi­caportes de plati­na, 
de pin, de pi­so y las aldabas.

Cerradu­ras y candados
En Masaca están acostum­bra
dos a co­merciali­zar so­lamente 
con pro­duc­tos de mucha cali
dad, según Jo­sé Ro­dríguez, por 
supuesto ofreciendo cali­dad en 

Masaca con produc  tos de alta calidad

Especial de Cerrajería

Masaca ofrece una am­plia variedad de candados y cerraduras de alta calidad.

Si le interesa tener en 
su negocio una am­plia 
variedad en picapor­
tes de alta seguridad y 
necesita cerraduras y 
candados que ofrezcan  
excelente protección, 
déle un vistazo a estos 
productos. Son indis­
pensables para su  
ferretería.

Por Masaca
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La inno­vación, el lanzamien
to de pro­duc­tos no­vedo
sos, además de los nuevos 

pro­yec­tos en países donde no 
había parti­ci­pación de la em­pre
sa, han si­do parte de los fac­to­res 
responsables del creci­miento, en 
to­da la región de Amé­ri­ca Lati­na 
que ha mostrado la em­presa 
Eaton.
De acuerdo con Oscar Vi­lla, 
Gerente de Ventas para Lati­noa
mé­ri­ca, Eaton presentó un incre
mento en las ventas  de to­da la 
región, de un 20% en lo que va 
del año.
Para Eaton, el país centroameri
cano que más creci­miento va a 
presentar en el 2007 es Panamá, 
según el Gerente de Ventas para 
Lati­noamé­ri­ca, por las ex­pec­ta
ti­vas de pro­yec­tos nuevos en 
el canal. “Además ha si­do un 
país muy estable en los últi­mos 
4 años y ha creci­do mucho, 
po­demos decir que en un 6%”, 
di­jo Vi­lla.
Oscar Vi­lla señala que, en segun
do lugar Guatemala com­parte 
el creci­miento junto con Costa 
Ri­ca, ya que desde hace 12 años 
han veni­do avanzando en conjun
to y presentan un incremento en 
las ventas de alrededor un 5% a 
este año.

Herramienta
La clave de este éxi­to obteni
do son los pro­duc­tos y so­cios 

co­merciales que junto con la 
penetración de algunos merca
dos y con la estrategia co­mercial 
ideada, lo­gran mediante la inten
si­fi­cación de las estrategias de 
mercadeo en la región, li­derar 
co­mo em­presa que brinda el 
mejor servi­cio y dispo­ni­bi­li­dad, 
según Vi­lla.
Al preguntarle a Vi­lla cuál es la 
estrategia co­mercial a seguir para 
cada país, indi­ca que en esencia 
to­dos los países tienen las mis
mas bases, aunque señala que 
se han tro­pi­cali­zado, dependien
do de la capaci­dad del mercado 
y de la fuerza do­mi­nante.
Cada año, Eaton reali­za pro­gra
mas específi­cos, con el objeti
vo de lanzar nuevos pro­duc­tos, 
además de im­plementar buenas 
estrategias de creci­miento y así 
seguir llenando ex­pec­tati­vas en 
los di­ferentes mercados.
“Este trabajo es una herramienta 
para faci­li­tar a los so­cios el uso 
de cada pro­duc­to, dependiendo 
de la intro­duc­ción de líneas”, 
di­jo Madjid Ouali, Gerente de 
Mercadeo.
En Eaton reali­zan co­mo parte 
del pro­grama, un entrenamiento 
especial a los clientes, para que 
se formen, además de aseso­rar 
al usuario fi­nal, así co­mo a los 
elec­tri­cistas.
La capaci­tación que brinda Eaton 
es constante, para distri­bui­do­res 
las capaci­tacio­nes se brindan 

cada 2 meses,  para los contra
tistas cada tres y para usuarios 
fi­nales cada mes.

Es­trategia 
centroameri­cana
Con el objeti­vo de im­plementar 
estrategias no­vedo­sas de ventas, 
cada año la em­presa Eaton reú
ne a sus princi­pales distri­bui­do
res de to­da Centroamé­ri­ca, para 
tam­bién anali­zar las necesi­dades 
de los clientes, los avances tec
no­lógi­cos, enfo­cando so­lucio­nes 
y orientar a los clientes en cuanto 
a di­versos pro­gramas a  efec­tuar
se durante el año.
Al estar Eaton catalo­gada co­mo 
una de las em­presas líderes en 
el mercado de equi­pos eléc­tri

cos, les interesa mucho com­par
tir las estrategias de ventas con 
la cadena de distri­bui­do­res, que 
tam­bién son líderes en sus mer
cados, según  Christian Qui­rós, 
Gerente de Ventas para Costa 
Ri­ca.
Eaton cuenta con 10 distri­bui­do
res en Costa Ri­ca y 20 en el resto 
de Centroamé­ri­ca. “To­dos son 
muy buenos clientes, de más  
de un mi­llón de dólares”, contó 
Qui­rós.
La clave del éxi­to de esta em­pre
sa, señala Qui­rós, está en captar 
los requeri­mientos que el cliente 
fi­nal tiene no so­lo en pro­duc­tos, 
si­no en so­lucio­nes, para dar un 
concepto de seguri­dad y cali
dad.
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Rodrigo Esquivel Gerente de ventas IESA, Christian Quirós, Geren
te de ventas Costa Rica EATON, Gerardo Xa­truch Gerente de ven
tas El Eléctrico, Carlos Rodríguez, Gerente de ventas DIESA.

Eaton muestra 
incremento en ventas
Las ventas de la empresa Ea­ton en toda la región la­tinoa­merica­na, aumenta­ron 
en un 20%, demostrando el potencial que tiene la empresa distribuidora de 
equipos eléctricos.

Por Milagro Arias R



 www.tytenlinea.com • TYT junio 07 45

Acuña y Hernández contó que 
estarán intro­duciendo al mercado 
una bro­ca de alta cali­dad co­lom
biana, la marca es Incolma.
Según Acuña, es una bro­ca para 
usar en hierro y en concreto, “es 
muy di­ferente a lo que hay en el 
mercado”, indi­có Acuña.
Alí Canti­llo, del Departamento 
de Mercadeo de Torneca 
ex­pli­có que con más de 16 
años de distri­buir las mejo
res de bro­cas del mercado, 
Torneca ofrece bro­cas HSS 
para metal, madera y concreto 
de la reco­no­ci­da marca Triumph 
, además distri­buye las bro­cas 
SDS de las marcas ITW Ranset 
Red Heat y la marca Milwaukee  
fabri­cadas en Estados Uni­dos.

Con mu­cha cali­dad
Igualmente, Capris ofrece las bro
cas METABO, con 4 fi­los de corte 
para un mayor rendi­miento de 
perfo­ración, según Leo­nel Corde
ro, además ofrece ventajas por  
contar con una do­ble hé­li­ce de 
ex­trac­ción, que sirve para evacuar 
los restos del concreto durante la 
perfo­ración.
“Ac­tualmente, en las bro­cas SDS 
Plus contamos con un surti­do de 
diámetros que va desde 3/16” 
hasta 1-1/4” en di­ferentes largos. 
De la misma manera, po­seemos 
bro­cas SDS MAX con diámetros 
desde 3/8” hasta 2”, to­do de 

la mejor cali
dad”, di­jo el 

Coordi­nador del Sec
tor Industrial de Capris.
En Capris tam­bién se pueden 
encontrar  bro­cas para di­versos 
usos, en di­ferentes marcas, así 
co­mo para trabajar en concreto 
o metal, desde un 64 hasta 3´´, 
o desde 1/8  hasta 1  1/4´´, para 
entrega inmediata.
Mientras que, Óscar Mo­ra de 
So­rie Internacio­nal, asegura que 
las bro­cas para concreto  que 
ellos distri­buyen, tienen la punta 
de tungsteno, además de indi­car 
que el rendi­miento que brinda el 
pro­duc­to, es superior a otras bro
cas del mercado.
El Encargado de Mercadeo de 
Torneca aseguró que hay 10 
razo­nes del por qué las bro­cas 
HSS Triumph son de las más ven
di­das y so­li­ci­tadas del mercado, 
entre las que destaca: ser fabri
cadas con aceros industriales al 
carbo­no, Certi­fi­cadas con ISO 

9001, punta 
auto-centrado de 

135º ( Thunderbit). (En 
el mo­mento de co­menzar a 

perfo­rar no se desli­za), un ti­po 
de bro­ca para cada apli­cación, 
evacuan y rom­pen la vi­ruta ( no 
se obstruyen) y resisten más el 
calor. (El calor es el mayor cau
sante de desafi­lar, además el 
material de la bro­ca pierde sus 
pro­piedades).
“Además, las bro­cas con espi­ga 
SDS de las reco­no­ci­das marcas 
mundiales Milwaukee y Ranset 
Red Head son mas rígi­das y 
sus cuatro flautas ex­traen rápi­da
mente los resi­duos del concreto, 
además la forma de su punta 
trabaja co­mo un centro de punto 
que no permi­te que se desli­ce  
al ini­ciar la perfo­ración”, di­jo  
Canti­llo.
Según Canti­llo, las bro­cas SDS 
que distri­buye Torneca garanti
zan un 25% más de vi­da que 
las otras bro­cas convencio­nales, 
éstas mi­ni­mi­zan las vi­bracio­nes 
y  reducen la fuerza de tensión 
entre la herramienta y el usuario, 
por lo tanto se estaría alargando 
tam­bién la vi­da de la herramienta 
al verse menos forzada.

Italianas, alemanas, ameri­canas, 
co­lom­bianas, chi­nas; de di­ver
sos usos, tamaños, cali­dades, 

garantías, materia pri­mas, marcas 
y em­presas que distri­buyen bro
cas está saturado el mercado.
El ferretero debe tener en su nego
cio un buen surti­do de bro­cas 
para que ofrezca a sus clientes 
variedad. Esté atento a las opcio
nes que dispo­ne el mercado.
Leo­nel Cordero, Coordi­nador del 
Sec­tor Industrial de la em­presa 
Capris, ex­pli­có que Capris es líder 
en tec­no­lo­gía de bro­cas SDS Plus 
y SDS MAX.
“METABO cuenta con una alta 
tec­no­lo­gía en la fabri­cación de bro
cas para concreto, ya que el aco
ple SDS es desarro­llado con una 
estruc­tura si­mé­tri­ca de la cabeza 
hecha con carburo de tungsteno, 
que permi­te que las perfo­racio­nes 
se hagan con mayor efi­ciencia”, 
señaló Cordero.
So­rie Internacio­nal distri­buye las 
bro­cas italianas KRINO, para tra
bajar en metal, concreto, acero 
ino­xi­dable y multiuso. De acuerdo 
con Oscar Mo­ra, Jefe de Bo­dega 
de So­rie, esta línea de bro­cas 
cuenta con certi­fi­cacio­nes de 
cali­dad, otorgadas por la co­mu
ni­dad euro­pea, “además brinda 
una serie de ventajas so­bre otras 
marcas”, di­jo Mo­ra.
Por su parte, Luis Ángel Acuña, 
Gerente General de la em­presa 

Después de que el Grupo 
Amanco fue adqui­ri­do 
por Mexi­chem, una com

pañía muy exi­to­sa en Mé­xi­co, 
que po­see más de 50 años de 
ex­periencia en el mercado de la 
resi­na de PVC y que reali­za ex­por
tacio­nes a más de 50 países con 
una fac­turación anual de $1.200 
mi­llo­nes, se vi­suali­za un mayor 
creci­miento para Amanco.
Federi­co Pacheco, Di­rec­tor de 
país, de la em­presa Amanco ase
guró que Grupo Amanco pasa 
a ser la pri­mera em­presa de la 
industria de tuberías plásti­cas en 
Lati­noamé­ri­ca, además de ex­pli
car que se han fo­cali­zado en dar 
servi­cio y pro­duc­tos inno­vado­res 
a los clientes.
Después de la adquisición por 
la empresa Mexichem, se visua­
liza un crecimiento importante 
para Amanco en expansión e 
insumos, pero ¿qué podemos 
esperar?, ¿van a implementar 
alguna nueva estrategia?
- Están dadas las condi­cio­nes 
para que se dé una integración 
verti­cal de Amanco con Mexi
chem. Quiero resaltar que am­bas 
em­presas son com­plementarias, 
hay po­cas redundancias. Man
tendremos nuestra estrategia de 
largo plazo, buscando conso­li
dar nuestro li­derazgo en Lati­noa
mé­ri­ca. 

44 JUNIO 07 TYT • www.tytenlinea.com

¿Cuánto va a cambiar ahora el 
Grupo Amanco que fue adquiri­
do por Mexichem?
- En Amanco conti­nuaremos fo­ca
li­zados en conso­li­dar y fortalecer 
nuestro li­derazgo en Lati­noamé­ri
ca. Buscaremos satisfacer siem
pre las ex­pec­tati­vas de nuestros 
clientes, así co­mo las de nuestro 
nuevo ac­cio­nista. 
Mexi­chem nos dará el respaldo 
fi­nanciero necesario para seguir 
creciendo y conso­li­dar nuestro 
li­derazgo en Lati­noamé­ri­ca. Las 
si­nergias existentes entre am­bas 
com­pañías ayudarán a conso­li­dar 
nuestro li­derazgo en la industria. 
¿En qué focalizarán la expan­
sión, en la introducción de  
nuevos productos o en la imple­
mentación de nuevas estrategias 
de mercado?

- Segui­remos fo­cali­zados en dar
le pro­duc­tos y servi­cios inno­vado
res a nuestros clientes. 
¿Van a fortalecer productos o  
introducir novedades?
- En Centroamé­ri­ca ini­ciamos el 
2007 con el lanzamiento y co­mer
ciali­zación si­multánea en los 6 
países de un sistema sani­tario 
PREMIUM, bajo la marca Aman
co Ni­vel 1.  Amanco una vez más 
co­lo­ca sistemas di­ferenciados, 
com­pletos y con tec­no­lo­gía avan
zada. En el remanente del 2007, 
conti­nuaremos con lanzamientos 
enfo­cados a ofrecer so­lucio­nes 
en la industria.
¿Qué ventajas pueden obtener 
los clientes con la renovación 
del Grupo Amanco, o no hay 
renovación?
- Grupo Amanco pasa a ser la pri

mera em­presa de la industria de 
tuberías plásti­cas en Lati­noamé­ri
ca que es parte de una cadena 
integral, lo que nos va a permi­tir 
capturar si­nergias im­portantes y 
apo­yo para la estrategia de creci
miento que hemos estableci­do.
¿El Grupo Amanco se venía pre­
parando para un proceso de 
apertura de capital para asegu­
rar los recursos necesarios a fin 
de acelerar su plan de crecimien­
to en toda América Latina, con 
Mexichem, cuáles son ahora las 
perspectivas de Amanco?
- Conso­li­dar y fortalecer nues
tro li­derazgo buscando satisfa
cer siem­pre las ex­pec­tati­vas de 
nuestros clientes, así co­mo las 
de nuestros nuevos ac­cio­nistas, 
fo­cali­zados en ofrecer pro­duc­tos 
y servi­cios inno­vado­res.

Amanco fortalecido 
con MexichemEs definitivo que Amanco 

continúa consolidando 
su liderazgo en la indus
tria La­tinoa­merica­na. Con  
Mexichem se asegura­ron 
el crecimiento.

Com­petido 
mercado de brocas

Esté atento. Los usos y ca­lida­des de las brocas son múltiples. Así  que no se le puede pa­sar por alto tener 
en su negocio un buen surtido de estos productos. Recuerde que los clientes necesitan va­riedad. 

Por Milagro Arias
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Carlos Teno­rio del Almacén  
Cypresal de Cartago ex­pli­có  
que ellos dispo­nen de to­do ti­po 
de maderas ex­cepto la teca y la 
meli­na.
“La teca la vendemos úni­camen
te en lámi­nas de 1.22 x 2.44 o en 
puertas”, contó Teno­rio.

Cali­dades y usos
La especie de la madera meli­na 
ha adqui­ri­do un gran valor co­mer

cial y co­múnmente se uti­li­za para 
elabo­rar muebles lo mismo que 
puertas, tableros, vi­gas, tari­mas, 
corni­zas, ro­dapiés, y mucho más, 
to­do de pri­mera cali­dad.
Según ex­pertos, la meli­na es una 
madera muy no­ble para trabajar, 
carac­terísti­ca que muchas per
so­nas desco­no­cen, ya que se 
tiene la creencia que las maderas 
blancas no son buenas, además 
muchos confunden la madera 

meli­na con melami­na.
La meli­na requiere de un traba
jo manual míni­mo, es senci­lla 
de pulir y según especialistas 
en madera, se puede hacer por 
cualquier lado, porque el grano 
es uni­forme.
La mano de obra no requiere de 
mucha especiali­zación y la eco
no­mía es grande en materia de 
acabado. Esta madera tam­bién 
es resistente y se puede usar 
muy jo­ven.
Mientras que la madera de teca 
se consi­dera de pri­mera clase, ya 
que com­bi­na cuali­dades co­mo 
dureza, durabi­li­dad y resistencia.
Es fácil de secar y preservar, no 
es co­rro­si­va y tiene resistencia 
a la intem­perie. Tiene un acei­te 
anti­sépti­co que la pro­tege contra 
di­versos organismos.
Es uti­li­zada para la carpintería 
en general, enchapados, madera 
para parquet, en la construc­ción 
de puentes, mari­nas y muebles 
y está consi­dera co­mo una de 
las maderas más atrac­ti­vas para 
la industria maderera por sus 
cuali­dades.

ex­pli­có que la madera meli­na la 
venden úni­camente en diámetros 
pequeños, que son co­mo las 
lámi­nas de plywood, esto por
que es una madera muy di­fícil de 
trabajar, porque para el secado 
se requiere de un horneado en 
altas tem­peraturas y com­pli­ca 
las labo­res.
“No­so­tros ofrecemos to­das las 
maderas, ex­cepto la meli­na”, indi
có Gutié­rrez.

la com­pra.
En su nego­cio, no debería faltar 
la madera teca o la meli­na, por
que han adqui­ri­do un gran valor 
co­mercial y son materiales de 
pri­mera cali­dad.
En el Almacén Buen Precio en 
Curri­dabat, están bien organi­za
dos en cuanto a maderas. Ellos 
cuentan con un plantel donde 
preparan la madera para los di­ver

sos usos y hasta cuentan con 
una am­plia di­versi­dad en espe
cies y tamaños.
De acuerdo con el Ingeniero 
Edgar Gutié­rrez, del Buen Pre
cio, esta em­presa cuenta con 
plantacio­nes pro­pias de teca en 
la ciudad de Guápi­les, en 110 
hec­táreas de terreno.
Gutié­rrez ex­pli­có que en el resto 
de países de Centroamé­ri­ca es 

L
a com­pra y venta de 
maderas aumenta, 
conforme crece la 
construc­ción, algunas 
son fáci­les de trabajar, 

mientras que otras com­pli­can el 
trabajo, la mayo­ría se vende en 
lámi­nas, co­mo base para cielo 
rasos, para paredes, para pi­sos, 
marcos de puertas, en fin, la 
necesi­dad y el uso determi­nan 
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di­fícil encontrar plantacio­nes de 
Teca, mientras que Costa Ri­ca 
ofrece buena pro­duc­ción.
La madera la venden certi­fi­cada  
y en el plantel del Buen Precio 
cuentan con hornos para brin
dar el secado necesario en los 
pro­duc­tos.
La teca es una madera más 
resistente y ofrece di­versos usos. 
El ingeniero del Buen Precio  

Negocio de 
madera
Negocio de 
madera

La industria madere­
ra considera a la teca  
como una de las mejo­
res especies, por sus 
am­plias cualidades, 
mientras que la meli­
na la comercializan en  
pequeños diámetros 
por la com­plicación 
que da su trabajo.

Edgar Gutiérrez, del Buen Precio, advierte que el negocio ofrece todas las maderas, excepto la melina por ser difícil de trabajar.



en su preparación y apli­cación, lo que 
se traduce en aho­rro eco­nómi­co, y a la 
vez pro­pi­cian la lim­pieza y el orden en el 
si­tio”, aseguró Tejos.
Sin em­bargo, Irene Cam­pos, Di­rec­to­ra 
del Insti­tuto Costarri­cense del Cemento 
y del Concreto (ICCYC), ex­pli­có que, 
desde el punto de vista de la cali­dad, un 
repello hecho en obra bien elabo­rado es 
tan bueno co­mo otro preparado.

Ventajas en pro­ductos
Los repellos preparados co­mo los de la 
fami­lia Repemax de INTACO, ofrecen al 
construc­tor ventajas, tales co­mo:
• Pueden ser apli­cados so­bre concreto, 
blo­que, ladri­llo y lámi­nas com­pati­bles 
con revesti­mientos de base cementi­cia.
• Son morteros plásti­cos y fáci­les de 
trabajar.
• Tienen ex­celente adherencia. No 
requieren el uso de otros agentes adhe
si­vos.
• Están mo­di­fi­cados con fi­bras sinté
ti­cas que reducen el fi­suramiento y 
aumentan la resistencia a la flexión.
• Son mezclas predo­si­fi­cadas y de cali
dad constante y contro­lada. Sus arenas 
están cui­dado­samente graduadas.
• Reducen el desperdi­cio de materia
les de repellos hechos en obra y el 
desorden relacio­nado con el sistema 
tradi­cio­nal.

¡Tenga Cui­dado!
El princi­pal fac­tor que se debe cui­dar 
es no usar arenas contami­nadas o con 
muchos fi­nos o gruesos, según la inge
niera Trejos, esto ayudará a evi­tar la 
princi­pal prác­ti­ca dañi­na, la de agregar 
ex­ceso de agua, lo cual pro­bablemente 
sea el error más co­mún.
“El agua necesaria para la hi­dratación 
del cemento es muy po­ca, y to­do el 
resto de agua que se le agrega a una 

Defi­ni­ti­vamente, si un clien
te al mo­mento de reali­zar 
una construc­ción prepara 

los morteros con una buena pro
porción entre cemento y arena, 
con arenas lim­pias y una granu
lo­metría adecuada, además de 
una baja relación agua-cemento, 
se evi­ta que los repellos sean 
defi­cientes.
Según la ingeniera María Ama
lia Trejos, del Departamento de 
So­porte Téc­ni­co de INTACO, 
es esencial seguir esos pasos, 
porque co­mo di­ce ella, es más 
barato prevenir que reparar.
“Según nuestra ex­periencia, el 
enemi­go de los repellos es la 
mala cali­dad de las arenas, lo 
que a su vez genera ex­ceso de 
agua en las mezclas”, señaló 
Trejos.
De acuerdo con la Ingeniera de 
INTACO, en las construc­cio­nes, 
los morteros para los repellos 
son preparados “aguados” para 
que no se sequen durante el 
tiem­po en que el albañil tarda en 
usarlo, y si el mortero se co­mien
za a secar o a perder plasti­ci­dad 
entonces el albañil le agrega 
po­qui­tos de agua para mantener
lo trabajable.
“Esta pé­si­ma prác­ti­ca construc­ti
va es una de las más co­munes 
y va de la mano del ex­ceso de 
fi­nos en las arenas, lo que pro
vo­ca una mayor demanda de 

agua” contó Trejos. 
La ingeniera ex­pli­có que, si ya 
el repello se ha fi­surado se pue
den to­mar dos cami­nos. Ya sea 
remo­verlo, lo que es además 
im­prescindi­ble en el caso de que 
esté desprendi­do, o bien hacerle 
una especie de “maqui­llaje” con 
un material acríli­co antes de pin
tar, esto bajo el supuesto que 
esté bien adheri­do.
Lo mejor para eli­mi­nar defi­cien
cias es uti­li­zar repellos prepa
rados, mejor co­no­ci­dos co­mo 
morteros industriali­zados, según 
la ingeniera, una de las princi­pa
les razo­nes es que los morteros 
industriali­zados eli­mi­nan parte de 

la pro­babi­li­dad del error humano 
en su preparación, ya que garan
ti­zan una constancia en la pro
porción cemento - arena.
“Además, si el mortero contiene 
adi­ti­vos retenedo­res de hume
dad, el albañil al mezclarlo con 
agua no senti­rá la necesi­dad de 
agregarle ex­ceso de agua, ya 
que con una baja relación agua 
- cemento, el mortero tiene una 
ex­celente trabajabi­li­dad, la que 
se mantiene durante más de una 
ho­ra sin requerir agregarle más 
agua”, indi­có Trejos.

Cero contami­nación
Uno de los aspec­tos más im­por

¡Repelle con cuidado!
Tome en cuenta que el enemigo número uno de los repellos es la ma­la ca­lidad de las 
arenas y esto va a generar ex­ceso de agua en las mezclas. Le recomenda­mos que bus
que una buena asesoría, así podría asesorar a sus clientes y eliminar las deficiencias.
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tantes, según la ingeniera de 
INTACO, es que los morteros 
industriali­zados co­mo el Repe
max mantienen constancia en 
la granulo­metría y cali­dad de las 
arenas, con lo que se evi­ta conta
mi­nación y un alto conteni­do de 
partículas muy fi­nas o gruesas. 
“A estas ventajas se le debe 
sumar el tema de la mano de 
obra, el orden y la lim­pieza en 
obra. Las arenas usadas en un 
mortero tradi­cio­nal hecho en 
obra deben ser zarandeadas, 
prác­ti­ca que requiere mucho 
tiem­po y pro­vo­ca desorden y 
suciedad. Los morteros industria
li­zados aho­rran mucho tiem­po 

mezcla es para faci­li­dad de apli­cación. 
Justamente es este resto de agua el 
que, al evapo­rarse, pro­vo­ca contrac
ción y deja cavi­dades o po­ro­si­dades, 
que se traducen en fi­suramiento, des
prendi­miento y pulveri­zación”, contó la 
ingeniera de INTACO.
Maria Amalia reco­mienda que, se 
deben evi­tar repellos de más de 15 
mm o de menos de 3 mm de espesor. 
“Por un lado, los repellos muy gruesos 
son más pro­pensos a desprenderse 
por efec­to de la gravedad. Por otro 
lado y dependiendo del cli­ma, los repe
llos demasiado delgados pueden sufrir 
una pérdi­da de agua más vio­lenta y 
una mayor contrac­ción, lo cual pro­vo
ca fi­suramiento y pulveri­zación”, di­jo.
No se deben dejar de lado fac­to­res 
co­mo preparación de la superfi­cie 
y curado, de acuerdo con Trejos, la 
superfi­cie debe estar com­pletamente 
lim­pia y li­bre de contami­nantes, ade
más debe estar hú­meda para evi­tar 
que absorba agua del repello que se 
está co­lo­cando. 
“Luego de su co­lo­cación, los repe
llos deben ser curados al menos 
durante 7 días, de 2 a 4 veces diarias 
dependiendo del cli­ma”, aseguró la 
ingeniera.
La Di­rec­to­ra del ICCYC, di­jo que lo 
que no debe hacerse es contami­nar 
los agregados, no tener una do­si­fi­ca
ción adecuada, no reali­zar el curado 
de forma adecuada.
”Es im­portante capaci­tar a la mano de 
obra, para que reali­ce el trabajo de for
ma adecuada. Se le debe instruir en la 
preparación de la mezcla, el curado y 
algunos aspec­tos co­mo uti­li­zar la mez
cla que se reali­ce en una so­la vez, y no 
dejarla lista y apli­carla ho­ras después”, 
señaló Cam­pos.

Ma­ría Ama­lia Trejos, del Departa­mento de Soporte Técnico de INTACO, asegura que el enemigo de los 
repellos es la ma­la ca­lidad de las arenas, lo que a su vez genera ex­ceso de agua en las mezclas.



por lo que fácilmente se po­dría 
estandari­zar para la venta en ferre
terías”, di­jo el gerente de VID TEC. 
Francisco Zum­bado, pro­pietario de 
vi­drios San Anto­nio, di­jo que ellos 
ofrecen el servi­cio a to­do ti­po de 
clientes. “Si una ferretería necesi­ta 
algún vi­drio especi­fi­co le damos el 
pro­duc­to en po­co tiem­po” contó 
Zum­bado.
Vi­drios San Anto­nio cuenta con 
una sala de ex­hi­bi­ción en Cons
truplaza donde dispo­nen de la 
di­versi­dad en pro­duc­tos, según 
Zum­bado, y de la misma mane
ra po­drían brindar el servi­cio  a 
otros nego­cios ferreteros que lo 
requieran. El pro­pietario de Vi­drios 
San Anto­nio, reco­mienda que en 
vi­drios para puertas de debe ofre
cer un vi­drio con un mi­ni­mo de 
6mm de grueso.
“Si es para uso co­mercial reco­mien
do un vi­drio tem­perado porque es 

más resistente, pero si se nece
si­ta una puerta en vi­drio para 
una resi­dencia lo ideal sería uno 
lami­nado por la seguri­dad que 
brinda”, ex­pli­có Zum­bado.

Cali­dad en puertas
En VID TEC la cali­dad de los 
vi­drios está garanti­zada, porque 
según Pacheco, uti­li­zan vi­drio pil
kinton, que es de una casa nor
teameri­cana reco­no­ci­da a ni­vel 
mundial. Este vi­drio es flo­tado y 
se maneja en un espesor desde 
2mm hasta 10mm, es el más 
uti­li­zado y para puertas Jorge 
Pacheco reco­mienda el vi­drio 
tem­perado porque según él brin
da más seguri­dad. Vi­drios hay 
claros, con tinte en bronce, tinte 
gris, los vi­drios co­munes o cru
dos y hasta reflec­ti­vos, es cues
tión de gustos.
To­me no­ta si le interesa y eche un 

vistazo a la pagi­na www.vid-tec­.
com, ya sea que se deci­da por 
inno­var con una pequeña sala de 
ex­hi­bi­ción en su ferretería o bien 
po­dría brindarle a sus clientes el 
servi­cio a través de esta em­presa 
especiali­zada.
To­me en cuenta que en VID TEC 
cuentan con instalado­res pro­fe
sio­nales, que ofrecen el mejor 
servi­cio al cliente, así co­mo un 
buen tiem­po de respuesta, sea 
para emergencias, pro­yec­tos, o 
usuarios fi­nales.
Vi­drios San Anto­nio es otra muy 
buena opción, esta em­presa dis
po­ne de vi­drios claros, en bronce, 
en humo, tem­perados, lami­nados 
(anti rui­do), vi­trales, esmeri­lados, 
además de insulados, los cuales, 
según Zum­bado, son especiales 
para ai­re acondi­cio­nado, porque 
mantienen la tem­peratura inter
na.

que por lo general muchas ferrete
rías venden la puerta y en base a 
esas medi­das po­demos ofrecer el 
pro­duc­to”, ex­pli­có Pacheco.
En VID TEC se especiali­zan en  la 
venta de to­do ti­po de vi­drio, ya 
sea para ventanas, puertas, facha
das, espejos, puertas de baño,  y 
ofrecen un servi­cio com­pleto.
De acuerdo con Pacheco, a los 
clientes se les aseso­ra dependien
do de la necesi­dad. “En lo que es 
puerta por lo general reco­menda
mos un ti­po de vi­drio especi­fi­co, 

ya sea en una pequeña sala de 
ex­hi­bi­ción o ofreciendo el servi­cio 
hasta de instalación por medio 
de  la alianza con alguna em­presa 
especiali­zada.
Jorge Pacheco, Gerente General 
de la em­presa VID-TEC S.A., ase
gura que el nego­cio de los vi­drios 
sería un ex­celente nego­cio para 
una ferretería. “No­so­tros le vende
mos a alguna ferreterías espejos 
y puertas para baño, pero se 
po­dría im­plementar con vi­drios 
para puertas estandari­zados por

No es muy co­mún que una 
ferretería venda vi­drios 
y mucho menos para 

puertas, por lo general los clien
tes buscan vi­drios a la medi­da, 
dependiendo de la necesi­dad. Sin 
em­bargo, muchos nego­cios ven
den puertas estandari­zadas y de 
la misma manera los vi­drios para 
puerta se po­drían estandari­zar.
Recuerde que en el sec­tor ferrete
ro hay mucha com­petencia, por 
lo que seria un ex­celente nego­cio 
para su ferretería tener vi­drios, 

Esas bellezas… en vidrio
Atréva­se a innovar en su ferretería y comercia­lice con vidrios estanda­riza­dos 
pa­ra puertas.





Un nego­cio ferretero y de materiales 
de construc­ción, de acuerdo con las 
exi­gencias del mercado, requiere una 

reno­vación constante. La máxi­ma dic­ta que 
no pueden pasar más de 6 meses sin que 
usted dé una chequeada a su inventario, revi
se su com­petencia, forma de pro­mo­cio­nar 
sus pro­duc­tos y sus mé­to­dos de ex­hi­bi­ción 
y de manejar el servi­cio al cliente.
Una buena herramienta para conseguir una 
ac­tuali­zación acorde con el objeti­vo de satis
facer el mercado, lo consti­tuyen las ferias.
Cada vez son más regulares las celebracio
nes de este ti­po de ac­ti­vi­dades que ofrecen 
al vi­si­tante especiali­zado un contac­to di­rec­to 
con el mercado de pro­duc­tos y por ende una 
oportuni­dad valio­sa para reali­zar y llevar a 
buen puerto la tan necesaria ac­tuali­zación.
El pro­blema está en que su com­peti­dor inme
diato se le adelante con un inventario más 
com­pleto y que en el ojo y la percepción de 
los clientes quede esa sensación de volver 
a vi­si­tar el nego­cio, sin recordar que el suyo 
tam­bién está ahí.
Hoy, cuando se vi­ve en una verdadera lucha 
por captar la mayor canti­dad de com­prado
res, las ferias se convierten en un elemento 
fundamental para conseguir inventarios com
pletos y ac­tuales, mejo­rar la relación con los 
ac­tuales pro­veedo­res, hacer nego­cios con 
mayo­ristas nuevos y lo mejor, observar en 
detalle los pro­duc­tos y nego­ciar su com­pra 
con las ventajas de precios que se ofrece en 
las ferias.

Incremento de ventas
Algunas estadísti­cas que a lo largo del tiem
po han arro­jado las ferias, indi­can que los vi­si
tantes que asisten obtienen una po­si­bi­li­dad 
altísi­ma de determi­nar lo que el mercado de 
com­prado­res requiere, pues los mayo­ristas 
com­pi­ten para que sus pro­duc­tos sean 

adqui­ri­dos, por lo que reali­zan labo­rio­sas 
cam­pañas de mercadeo para dar a co­no­cer 
sus tec­no­lo­gías, estableciendo un enlace 
con el mercado de com­prado­res en benefi
cio de los nego­cios ferreteros.
De cada 10 vi­si­tantes, el 80% consi­gue incre
mentar sus ventas, desarro­llar nuevas estra
tegias de venta, establecer una base de 
contac­tos de nuevos mayo­ristas, encontrar 
nuevas oportuni­dades de capaci­tación para 
sus co­labo­rado­res, entre otras ventajas.
Una tendencia que marcan las ferias espe
ciali­zadas es que aceleran el pro­ceso de 
com­pra por parte de los vi­si­tantes, al ser 
lugares en los que abundan las demostra
cio­nes en vi­vo de pro­duc­tos. ¿Y es que 
com­pra hay más segura que com­pro­bar las  
bondades, cali­dad y carac­terísti­cas de los 
pro­duc­tos, antes de adqui­rirlos?
Co­mo consejo, lo mejor es llegar bien pre
parado: con el tiem­po sufi­ciente para no 
perder detalle y reforzar su ac­tuali­zación en 
el mercado, que es qui­zás una de las bases  
más im­portantes para el éxi­to de cualquier 
nego­cio en este sec­tor.

¿Dónde está el verdadero 
valor de una feria?

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%	 0.73%	 0.92%
	 A-2007	 9.19%	 8.62%	 9.22%	 9.76%								        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	 521.0	 520.05	 520.69	 516.80								        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%	 3.76%	 3.13%	 1.83%
		  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	    7.50
	  	 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	 585.733	 369.653
		  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	 3.80	 3.87	 3.83	 5.50
		  Fuente: Ecoanálisis	
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Las ferias especia­liza­das como Ex­poferretera,  permiten reforzar un 
elemento vital pa­ra los negocios de su sector: la actua­liza­ción.
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Linterna Max­li­te
Marca Stanley.

Distribuye: Transfesa  Tel. (506) 210-8989

Lim­piador de manos 
para plo­meros Oatey
Remueve con seguri­dad el 
cemento, adhesi­vos, sellado
res, grasas, resi­nas, pinturas 
de acei­tes, lacas y tintes 
entre otros.

Cemento para 
PVC azul Oatey
De mediana densi­dad para 
tubos y co­nexio­nes de PVC 
hasta 6” de diámetro para 
trabajos en condi­cio­nes y apli
cacio­nes hú­medas.

Cemento para 
PVC gris Oatey
De mediana densi­dad para 
uso en tubos y co­nexio­nes de 
PVC hasta de 6” de diámetro 
para C-40 y C-80G

Distribuye: Valco  Tel. (506) 252-2222

Disco de cortePintura en Spray

Lo­za sani­taria RichfordMuebles mo­du­lados para 
cocina, de alta cali­dad

Línea de acei­te Es­soCom­presor Gladiador

Distribuye: Cofersa  Tel. (506) 205- 2525 Distribuye:  VID-TEC S.A.  Tel. 260-1108

Distribuye: Masaca  Tel. (506) 244-4044

Em­paque de cera Oatey
Ani­llo anti­fugas de cera con 
flanger de plásti­co para líneas 
de desagüe de 3 y 4 pulga
das.

Marti­llo neu­máti­co
Marca Stanley.



¿Cuáles son los productos 
estrella de su ferretería?

Carlos Víquez
Ferretería Bo­degas 5f
Mo­ravia
Pro­veedor
6 años de ex­periencia

Randall Ramírez
Ferretería Churuca, San 
Rafael de Oreamuno, 
Cartago. Vendedor.12 
años de ex­periencia

La pintura Ji­reth, que es de la  
zo­na.

La gri­fería y lo eléc­tri­co, porque 
es lo que más se vende.

Uli­ses Ji­mé­nez
Ferretería Rei­mers
La Uruca
Vendedor
25 años de ex­periencia

El cable de acero, ro­di­nes y  
la herramienta eléc­tri­ca Porter 
Cable y Jet.

Deni­se Casti­llo
Ferretería Ji­mé­nez
San Rafael, Cartago
Vendedo­ra
5 años de ex­periencia

El perling, la vari­lla, el gypsum,  
fi­bro­lit y la madera.

¿Cómo comunicarse con más clientes? 

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

¡Fi­nalmente, llegó Ex­po­ferretera! 
Esta edi­ción de TYT será la que 
circule en la feria y pro­bablemen
te, la que muchos ferreteros se 
lleven a su casa luego de asis
tir al evento, ojalá después de 
cerrar lucrati­vos nego­cios con 
sus pro­veedo­res de confianza 
y otros más que antes no co­no
cían.
Sin duda, esta clase de eventos, 
donde se pueden ver cara a 
cara to­dos los parti­ci­pantes de 
un sec­tor, son de gran valor. 
Pero, ¿qué más po­demos hacer 
para am­pliar nuestro mercado 
meta y que to­dos aquellos clien
tes po­tenciales que aún no nos 
co­no­cen identi­fi­quen nuestro 
nego­cio? Ac­tualmente, la res
puesta a esta pregunta es muy 

EMPRESA	 CONTACTO	 CARGO	 TELEFONO	 FAX	 APARTADO	 e-mail		
Ace internacional	 David Cohen	 Gerente General	 (507) 430-5000	 (507) 430-5827	 0302-00789	 jose.corrales@aceint.com
Capris	 Gerardo Gutiérrez M	 Gerente de Mercadeo	 519-5000	 232-9353	 72400	 gerardo.gutierrez@capris.co.cr
Celco de Costa Rica	 German Obando	 Gerente General	 279-9555	 279-7762	 200-1007	c elcocr@racsa.co.cr
Chova del Ecuador	 Darwin Auz	 Gerente De Comercialización	 (593-2)2331756			   dauz@chovadelecuador.com
Cofersa	 Armando Salazar	 Gerente de Ventas	 205-2525	 205-2424	 12247-1000	 asalazar@cofersa.net
Coflex	 Arturo Puerta	 Director Comercial	 52 (11)8389-28-00 	 México	 833610446	 apuerta@coflex.com.mx
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
Ferretería Reimers	 Denis Córdoba	 Director Comercial	 290-1020	 296-5266	 10049-1000	 dcordoba@freimers.com
Grupo Importador Oriente MK	 Juan Carlos N G	 Gerente General	 290-6787	 290-6790	 No tiene 	 N. D.
Henkel	 Stwart Chan	 Sales Manager	 277-4800	 277-4883	 101-3007 Heredia	 stewart.chan@cr.henkel.com
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	im acasacr@racsa.co.cr
Importaciones Industriales Masaca	 José Rodríguez	 Gerente General	 244-4044	 244-0071	 632-1150	m asaca@costarricense.cr
Importaciones RE RE	 Eduardo Retana	 Gerente General	 240-2010	 236-5529	 167-2150	 eretana@gruporere.com
Inco	 Héctor Ramírez	 Ejecutivo de exportaciones	 (503) 251-6021	 (503)227-0077	 N.D.	 hramirez@inco.com.sv
Kimberly Clark	 Sofía Barquero	 Marketing Activador	 298-3183	 298-3179	 10271-1000	 sofia.barquero@kcc.com
Lanco Harris Manufacturing Corp.	 Ignacio Osante	 Gerente General	 438-2257	 438-2162	 7878-1000	 lancoyharris@racsa.co.cr
Metálica Imperio	 Mario Solano	 Gerente de Ventas	 293-3737	 293-0916	 7624-1000	m solano@metalicaimperio.com
Romanas Ocony	 Carlos González	 Gerente de Mercadeo	 253-3535	 225-9718	 144-2010	c gonzalez@romanasocony.com
Schneider Electric	 Ramiro Alvarez	 Gerente General	 210 - 9400	 232-0426	 4123-1000        ramiro.alvarez@cr.schneider-electric.com
Seimaq Servicios Integrados	 Mario Chacón	 Gerente General	 261-6186	 262-8320	 No tiene 	 seimaqmontacarga@racsa.co.cr
Torneca S.A	 Alí Cantillo	 Gerente de Mercadeo	 207-7777	 207-7702	 457-1002	 acantillo@torneca.com
Tornillos La Uruca 	 Fransico Vargas	 Importaciones	 256-5212	 233-1763	 223-1150	 tornilloslauruca@racsa.co.cr
Transfesa	 Manuel Ujueta	 Gerente de Ventas	 210-8989	 291-0731	 215-2150	m ujueta@transfesacr.com
Universal de Tornillos	 Oscar Castellanos	 Gerente General	 222-7676	 222-1333	 4569-100	 universaltoryher@ice.co.cr
Valco	 Oscar Coto	 Gerente de Ventas	 252-2222	 254-8736	 142-1150	 ventas@valcosa.com
Vedova y Obando S.A	 Gerardo Ortuño	 Gerente General	 221-9844	 233-2116	 10117-1000	 g.ortuno@vyo.co.cr

LISTA DE ANUNCIANTES

sim­ple: Internet.
Sabía usted que en el mundo 
existe más de un bi­llón de usua
rios de Internet. Además, Costa 
Ri­ca es el país de Amé­ri­ca Lati
na con más com­putado­ras por 
cada 1,000 habi­tantes y en el 
33% de los ho­gares, al menos 
uno de sus miem­bros tiene ac­ce
so a Internet. Así, 450,000 per
so­nas navegan por la Web cada 
día y se envían 5 mi­llo­nes de 
co­rreos.
Ante esto, son cada vez más 
las em­presas que le apuestan 
a este medio de co­muni­cación 
para po­si­cio­nar mejor su nego
cio, invirtiendo grandes sumas 
para dar a co­no­cer su com­pañía 
y sus pro­duc­tos en la red.
Y si tenemos en cuenta la apari

ción de nuevas maneras de nave
gar, sin la necesi­dad de tener 
una com­putado­ra, es fácil dar
se cuenta que Internet se está  
convirtiendo en el mercado glo
bali­zado más im­portante de la 
histo­ria.
Ya no se trata de adqui­rir sólo 
li­bros o ro­pa en línea, cualquier 
pro­duc­to de ferretería tam­bién 
puede ser co­merciali­zado a tra
vés de la red, aho­rrándo­le a una 
parte de su clientela tiem­po y  
di­nero en traslados.
Vale la pena intentarlo, el pri
mer paso po­dría ser una pági­na 
Web senci­lla con información 
de su com­pañía, pro­duc­tos y 
servi­cios; y el segundo paso, un 
incremento en sus ventas gra
cias a la Internet.
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bi­ción se lo­gran buenas ventas y que
remos mostrarle a los clientes to­do lo  
que tenemos y vamos a intro­ducir”, di­jo 
Ji­mé­nez.
El apo­yo incondi­cio­nal de sus padres, de 
su espo­sa Deni­se Casti­llo y de pro­veedo
res co­mo Abo­nos Agro, Amanco, Pro­duc
tos de Concreto, Intaco, Valco y Holcim, 
según Ji­mé­nez, han si­do fac­to­res clave 
para lo mucho que han lo­grado.

Entre tuercas y torni­llos
Johnny Ji­mé­nez se declara un enamo­rado 
de la ferretería. “Desde pequeño me gus
tó mucho. Se puede decir que nací entre 
tuercas y torni­llos, porque desde siem­pre 
he estado aquí”, contó Ji­mé­nez.
La ex­periencia ferretera, Ji­mé­nez asegura 
que la adqui­rió de sus padres, quienes 
desde hace 36 años em­pezaron con una 
ferretería y le ofrecieron a él la oportuni
dad de estar a cargo del nego­cio, por lo 
que este jo­ven se dedi­có a estudiar de 
no­che, para no perderse nunca de traba
jar to­do el día en la ferretería.
“Mi papá tiene 45 años de ex­periencia 
en el sec­tor y yo prác­ti­camente to­da mi 
vi­da”, señala Ji­mé­nez.
Con tan so­lo 28 años de edad, Johnny 
ha sabi­do manejar la ferretería a la per
fec­ción y lo ha lo­grado porque co­no­ce 
a pro­fundi­dad to­das las líneas que mane
jan, así co­mo las di­ferentes labo­res de 
quienes trabajan en el nego­cio.
“He si­do vendedor, cajero, fac­turador y 
hasta cho­fer y Gracias a Dios he trabaja
do en to­do”, contó.
Cada 15 días los em­pleados de esta  

ferretería reci­ben una capaci­tación de 
los di­ferentes pro­veedo­res, porque según  
Ji­mé­nez, es muy im­portante estar a la 
vanguardia en cuanto a co­no­ci­miento y 
superación.

De pri­mera
El servi­cio que brindan en este estableci
miento es de pri­mera, así co­mo el trato 
al cliente. “Es que la com­petencia es 
uno mismo y si uno tiene mal trato o ven
de  a precios altos, uno se sale so­lo del  
nego­cio”, di­jo.
Los precios de esta ferretería son com­pe
ti­ti­vos, cuentan con un sistema com­pleto 
de cóm­puto, con un registro de clientes 
y con sufi­ciente inventario para ofrecer 
lo mejor.
Esta ferretería tam­bién co­merciali­za con 
pro­duc­tos que rom­pen con lo tradi­cio­nal y 
conquistan clientes: la venta de pan case
ro, cajetas y refrescos.
“Vendemos 200 bo­llos por semana, en 
ocasio­nes hasta lo regalamos co­mo 
parte del valor agregado, ya la gente 
se acostum­bró y cuando se nos termi
na preguntan por estos pro­duc­tos, es  
increíble”, aseguró Johnny.
Son muchos los puntos a favor que tiene 
este nego­cio, el valor agregado que ofre
cen al cliente no tiene lími­tes, cuentan ade
más con una flo­ti­lla am­plia de transportes 
dispo­ni­ble para los consumi­do­res.
“Co­mo una bendi­ción de Dios”, así descri
be Johnny ha si­do el tener este nego­cio, 
que junto a sus princi­pales aseso­res: sus 
padres y espo­sa han po­si­cio­nado por lo 
alto.
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“Ji­mé­nez”, es un nego­cio en 
constante evo­lución, porque a 
través  de los 20 años que tiene 
de estar ubi­cado el nego­cio en 
el mismo lugar, han ido am­plián
do­lo po­co a po­co.
De acuerdo con Johnny Ji­mé
nez, Pro­pietario de la ferretería, 
el éxi­to obteni­do en el nego­cio 
ha si­do un hecho, por el em­pe
ño de sus padres: Margari­ta 
Masís y Edgar Ji­mé­nez co­no­ci
do co­mo “Macho”, quienes con 

mucho esfuerzo, em­pezaron con 
el nego­cio ubi­cado en otro si­tio 
hace 36 años.
“Pasamos de pulpería a alma
cén”, indi­có Johnny, porque en 
1300 m2 dispo­nen de la ferre
tería, de un si­tio ex­clusi­vo para 
pinturas, de un lugar especial 
para herramientas eléc­tri­cas, un 
departamento ex­clusi­vo de ac­ce
so­rios eléc­tri­cos y de to­do en 
materiales para la construc­ción.
Ac­tualmente, este nego­cio lo 

El contac­to di­rec­to que brin
dan al cliente, así co­mo el 
servi­cio, los buenos pre

cios y la am­plia variedad en 
materiales de construc­ción, la 
di­versi­dad en líneas ferreteras, 
el creci­miento conti­nuo que han 
teni­do y el valor agregado que 
ofrecen, es parte de los fac­to­res 
que ha conso­li­dado un nego­cio 
muy fami­liar.
La ferretería San Rafael, co­no­ci
da en Cartago co­mo Ferretería 

“Un negocio muy familiar”
En San  Ra­fael de Orea­muno en Carta­go, hay una ferretería que ha conquista­do clientes a ba­se de  
servicio, buen tra­to, precios competitivos y están en una constante evolución.

De acuerdo con Johnny Jiménez, Propietario de la ferretería, el éxi­
to obtenido en el negocio ha sido un hecho, por el em­peño de sus 
padres: Margarita Masís y Edgar Jiménez conocido como “Macho”, 
quienes con mucho esfuerzo, em­pezaron con el negocio ubicado 
en otro sitio hace 36 años.

están remo­delando y am­pliando. 
Según Ji­mé­nez, en muy po­co 
tiem­po ofrecerán al cliente una 
sala ex­clusi­va y com­pleta de aca
bados, una de ilumi­nación, un 
si­tio especial para la más am­plia 
variedad en gri­fería, así co­mo un 
audi­to­rio para capaci­tar y aseso
rar no so­lo a los em­pleados, si­no 
a los clientes.
“Es que no es lo mismo tener 
los pro­duc­tos en bo­dega, siem
pre he creído que con la ex­hi






