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Pun ta re nas re gis tra un cre ci mien to ace le ra do en cons truc ción, prin ci pal men te 
en el Pa cí fi co Cen tral, al ce rrar en ju nio con 629,785 me tros cua dra dos, más 
de un 70% con res pec to al mis mo pe rio do del año an te rior.
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Ne go cio de las má qui nas co pia lla ves  P.42

agro lo gos: éxi to en di ver si fi ca ción  P.52







En nues tra 
pró xi ma 
edi ción 
OCTUBRE

Sin mayoristas 
no hay negocio...
¿Có mo lo grar ser un clien te 
acep ta ble pa ra los ma yo ris tas? 
¿Có mo for mar par te de una 
car te ra sa na de clien tes?  
Con di cio nes pa ra una sa na 
com pe ten cia en el mer ca do.

Ade más:
Es pe cial de pin tu ras, 
ac ce so rios y adi ti vos

Cie rre edi to rial: 20 de se tiem bre

Cie rre co mer cial: 24 de se tiem bre

Pa ra anun ciar se
Jenny Al pí zar
jenn y.al pi za r@e ka .net
Cel. 363-3737
Brau lio Cha va rría
brau lio .cha va rria@e ka .net
Cel. 372-1192

Pa ra sus cri bir se
Me la nie Töe be
Tel. 520-0070 ext. 124
sus crip cio ne s@e ka .net

10 PIN CE La DaS
19 MER Ca DEo
El clien te mis te rio so
¿Qué pa sa cuan do una em pre sa 
no só lo de ja de ga nar si no que 
en tra en pér di das? Co mien za 
des fre na da men te la bús que da de 
los mo ti vos y los cul pa bles. ¿Qué 
se pue de ha cer? ¿dón de es tá el 
pro ble ma? 

22 EN CoN CRE To
Ran king de pro vee do res fe rre
te ros y de la cons truc ción
Nue va men te, los fe rre te ros eli gie-
ron por ca te go ría de pro duc to, 
los me jo res pro vee do res del mer-
ca do.
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28 Co fer sa
30 Ca pris
32 Val co
34 Tor ne ca
36 Trans fe sa
38 3M
40 CEL In ter na cio nal

42 PER FIL
Má qui nas co pia lla ves
Un ne go cio y un gan cho

44 EN Bo DE Ga
Ma sa ca un pro vee dor con 
mu chas so lu cio nes

45 EX Po FE RRE TE Ra
Es tu dio de 
Ex po fe rre te ra 2007
Muy de cer ca con el mer ca do…

46 EN CoNS TRUC CIÓN
Pun ta re nas ex pe ri men ta un 
cre ci mien to ace le ra do
Des de el se gun do se mes tre del 
2007, se em pe za rán a cons truir 
al re de dor de 100 me ga pro yec-
tos im por tan tes en la zo na de 
Pun ta re nas y Gua na cas te.

48 PRo DUC ToS FE RRE TE RoS

50 EL DE PEN DIEN TE
¿Qué ca rac te rís ti ca de be 
te ner una fe rre te ría lí der?

52 EL FE RRE TE Ro
Agro lo gos
La Zo na Nor te cuen ta con tres 
al ma ce nes que van más allá de 
una fe rre te ría, por que ade más de 
ca rac te ri zar se por ven der lí neas 
agrí co las y agro quí mi cos,  tie nen 
una ve te ri na ria.

26 ES PE CIaL DE aBRa SI VoS
Mercado de abrasivos
Me ta bo y Grin ding son las mar-
cas de dis cos abra si vos que 
re gis tran ma yo res com pras. Los 
re pre sen tan tes de es tas mar cas 
in vier ten en ci fras cer ca nas al 
mi llón y qui nien tos mil dó la res 
res pec ti va men te.
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Subimos a 4.000
3,396 personas han solicitado la 
suscripción a nuestra revista. Por ello, 
a partir de esta edición, TYT aumen-
tará la circulación a 4,000 ejem-
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Vea la lista de algunas ferreterías y 
depósitos que leen TYT en: 
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ojo con los clien tes pe que ños

Últimas noticias de www.tytenlinea.com

las gran des em pre sas aé reas se 
de ja ban co brar al tos pre cios por 
sus via jes en tre los paí ses eu ro-
peos.
Fue de un mo men to a otro que 
em pe za ron a apa re cer las lí neas 
aé reas pe que ñas a ofre cer es te 
ti po de via jes por pre cios mu cho 
más ba jos, a más del 50% 
me nos, por lo que los gran des 
com pe ti do res se vie ron afec ta-
dos y po cos o muy po cos pu die-
ron reac cio nar.
Es cier to que hay que cui dar se 
de to da es tra te gia de los com pe-
ti do res, pe ro pre ci sa men te pa ra 
eso, pa ra es tar lis tos pa ra reac-
cio nar, pa ra con tes tar le al mer ca-
do, pa ra se guir com pi tien do.
Bien de cía un em pre sa rio cuan do 
le pre gun ta ron que quién era su 

Mu chos di ría mos que la 
com pe ten cia la mar can 
y la lle van los com pe ti-

do res gran des, sin em bar go, es 
im por tan te que los par ti ci pan tes 
del mer ca do no des car ten a los 
com pe ti do res pe que ños, ya que 
és tos en cual quier mo men to pue-
den dar cual quier sal to pa ra con-
quis tar a los clien tes.
Lo más co mún es que és tos en 
cual quier mo men to sor pren dan 
por ejem plo, con una re ba ja de 
pre cios en al gu nos ar tí cu los 
crean do to da una con mo ción en 
el mer ca do.
Es to mis mo ha pa sa do ya en 
va rias oca sio nes en otras in dus-
trias, por ejem plo la del trans por-
te aé reo. Pa ra ci tar un ca so es pe-
cí fi co hu bo un mo men to en que 

Indudi introdujo línea blanca en ferreterías
Cuidado con el inventario

Telemercadeo
Oscar Cuellar

La conquista de Plastiber
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ma yor com pe ti dor y és te con tes-
tó que “no lo sa bía”, pe ro in me-
dia ta men te agre gó que “es aquel 
al que no co noz co, aquel más 
pe que ño que en es tos mo men-
tos pue de es tar per fec ta men te 
en una bo de ga in ven tan do un 
pro duc to con ma yo res ven ta jas 
que el mío y que en cual quier ins-
tan te pue de sal tar al mer ca do”.
Así las co sas, no im por ta el ta ma-
ño de los com pe ti do res, to dos 
cuen tan. Lo im por tan te es no ser 
sor pren di do por las es tra te gias 
de los que en al gún mo men to 
ig no ra mos. Es in dis pen sa ble, en 
un mer ca do co mo el fe rre te ro 
es tar aten to a to dos los mo vi-
mien tos, a to das las cir cuns tan-
cias, pe ro sa ber apro ve char las 
opor tu ni da des que el sec tor pre-

No ta luc tuo sa
La men ta mos pro fun da men te el fa lle ci mien to del se ñor Ed gar Var gas Var gas, se ñor pa dre de nues-
tro es ti ma ble ami go Mau ri cio Var gas Arrea, Ge ren te Re gio nal de Mer ca deo Gru po Ka ti vo.
Por me dio de la Re vis ta TYT, ha ce mos lle gar nues tras más sin ce ras con do len cias a su es ti ma ble  
fa mi lia.





En Ex po fe rre te ra mu chos pro vee-
do res “ti ra ron la ca sa por la ven-
ta na” y ob se quia ron a sus clien-
tes con va rios de sus pro duc tos, 
lo que hi zo que mu chos vi si tan tes 
lle ga ran a la fe ria en bus ca de  
al gún re ga lo.
Es tos fue ron al gu nos de los fe rre-
te ros que re sul ta ron fa vo re ci dos 
con aba ni cos, cor te sía de Tec no-
Li te.

Ser gio Fa llas Ma ta, Ad mi nis tra
dor Di co fer, ga na dor de un 
aba ni co de Tec noLi te.

Jo sé Cor de ro Oroz co, Pre si
den te de Elec tri fi ca ción, ga na
dor de un aba ni co de Tec no
li te.

Johnny Cer das Cor de ro, Ad mi
nis tra dor del Co mer cial Aris
dia, ga na dor de un aba ni co, 
cor te sía de Tec noLi te.

Pro vee do res re ga lo nes

La ver dad so bre la coo per well

Ger man Ca rri llo, Ad mi nis tra
dor de Al ma cén Mau ro, mues
tra la va ri lla que más le so li ci
tan los clien tes.

Brin dar pro tec ción an te las so bre 
car gas eléc tri cas es su fun ción 
fun da men tal. De fi ni ti va men te, es 
in dis pen sa ble en to da cons truc-
ción; se le co no ce co mo va ri lla de 
pues ta a tie rra, pe ro co mún men te 
se le lla ma “va ri lla coo per well”.
Ja vier Car va jal, Pre si den te de la 
Aso cia ción de Elec tri cis tas (ADE), 
ex pli có las fun cio nes que brin da 
es ta va ri lla. “Lo pri mor dial es que 
pro te ge equi pos que ten gan 
co ne xión de pues ta a tie rra, ade-
más fa ci li ta la eli mi na ción de tras-
cien tes de co rrien te, eli mi nán do-
los por me dio de la va ri lla”, di jo 
Car va jal.
La va ri lla coo per well me jo ra la 
ca li dad del neu tro, se gún el Pre si-

den te de la ADE, ade más de 
brin dar pro tec ción a las per so nas 
cuan do un equi po se po ne a  
tie rra.
Car va jal re co mien da  a los usua-
rios  de la va ri lla de pues ta a  
tie rra que ten gan cui da do al  
mo men to de com prar es te pro-
duc to, ya que las ca li da des son 
múl ti ples.
“Al gu nos ven den es ta va ri lla de 
1.20 co mo una so lu ción eco nó-
mi ca, pe ro es ta me di da no ga ran-
ti za que lo gre lle gar a las ca pas 
más com pac tas, que es la fi na li-
dad de la coo per well”, se ña ló el 
Pre si den te de la ADE.
Y es que de acuer do con el có di-
go eléc tri co, ex pli ca Car va jal, lo 

ideal es ad qui rir la va ri lla UL, que 
ven ga cer ti fi ca da.
Se de be ase gu rar la co ne xión 
en tre la va ri lla y el con duc tor 
eléc tri co pa ra que sea una co ne-
xión fir me, se gún el elec tri cis ta, 
he cha con sol da du ra exo tér mi-
ca.
“Lo ideal es uti li zar la va ri lla de 
3.60, que es la va ri lla nor ma li za-
da”, in di có el ex per to.
Por ejem plo, en Al ma cén El Mau-
ro en el Mau ro ven den la va ri lla 
coo per well na cio nal y ame ri ca na 
en di ver si dad de ta ma ños, en  
di fe ren tes can ti da des de mi cras 
en 5/8 y 3/4 de gro sor.

La gri fe ría es de esos pro duc tos que son 
más que in dis pen sa bles en una fe rre te-
ría, si tua ción que de mues tra que el fe rre-
te ro no pue de de jar de te ner re pues tos 
pa ra ca che ras en su ne go cio.
Aun que mu chas ca che ras se han mo der-
ni za do, por que la ten den cia apun ta a las 
aga rra de ras de man go lar go, en oca sio-
nes has ta con al gún co lor o de co ra do 
es pe cial en la pun ta, no es obs tá cu lo 
pa ra dis po ner de re pues tos pa ra lla ves 
cor tas, en tre otros pro duc tos más.
Aho ra las ca che ras se pue den en con trar 
has ta en to nos bron ce. Y si lo que un 
clien te bus ca es que la gri fe ría de to da su 
ca sa sea  igual, no so lo tie ne que po der 
con se guir el mo de lo que bus ca si no que 
se le ase gu re que po drá con tar con un 
stock de re pues tos. 
Cla ro es tá, que el asun to de los  
re pues tos siem pre va a de pen der del 
dis tri bui dor.
Y aun que mu chos fe rre te ros des co no-
cen de la exis ten cia de re pues tos pa ra 
mu chos mo de los, en tre ellos los de 
ca che ras pa ra fre ga de ros, en rea li dad sí 

exis ten.
Por ejem plo, la mar ca Cle ver es es pa-
ño la y se ofre ce en mo de los mo der nis-
tas y clá si cos. Por la ven ta se da ga ran-
tía de fá bri ca y por su pues to que los  
re pues tos es tán dis po ni bles.
Ca che ras pa ra la va to rios, ti nas, así 
co mo hi dro ma sa jes de pa red y ca bi nas 
pa ra ba ño de es ta mis ma mar ca, son 
pro duc tos im por ta dos di rec ta men te por 
Fe rre lo za.
De acuer do con Ran dall So to, de es ta 
fe rre te ría, es tas lí neas se ofre cen con 
to dos los re pues tos. Son pro duc tos de 
al ta tec no lo gía a un pre cio eco nó mi co y 
con ma te rias pri mas de al ta ca li dad,  
re sis ten te a los años.

Sin re pues tos, me jor no…

Ran dall So to de Fe rre lo za, mos tró 
al gu nas no ve da des en ca che ras y 
ase gu ró que la mar ca Cle ver dis po ne 
de to do los re pues tos, por lo que 
re co mien da a otros fe rre te ros ase gu
rar se de con tar con gri fe ría que ofrez
ca un buen stock de re pues tos.



Va ler se de múl ti ples es tra te gias 
de pro mo ción, ha ayu da do a 
mu chas fe rre te rías a po si cio nar-
se  y así ha su ce di do en el ne go-
cio fe rre te ro de Jo sé An to nio 
Pi za rro, ya que el prin ci pal ba luar-
te res pon sa ble del cre ci mien to 
que tie ne su fe rre te ría, “ha si do 
ofre cer pre cios ba jos, en un  
am plio sur ti do de pro duc tos”, 
co men ta.
La Fe rre te ría Don Ma ria no se ubi-
ca en San An to nio de Be lén, y ya 
tie ne 7 años de ofre cer de to do 
en fe rre te ría y al gu nos ma te ria les 
pa ra la cons truc ción.

Es ta es la se gun da fe rre te ría que 
ha te ni do Pi za rro, ya que an tes 
tu vo un ne go cio en San Jo sé, 
du ran te 21 años.
El se cre to, se gún Pi za rro, pa ra 
lo grar man te ner se en el mer ca do 
fe rre te ro, a pe sar de la al ta com-
pe ten cia que hay, “es tá en ofre-
cer pre cios más ba jos que los 
que tie nen en otros ne go cios y 
pa ra ello, hay que va ler se de 
bue nos pro vee do res y es tu diar 
bien a la com pe ten cia”.
Y es que, de acuer do con él, 
so lo en Be lén hay 4 fe rre te rías, 
pe ro pa ra su ne go cio es ta si tua-

¡Fe rre te ro en to das!
ción no ha si do un pro ble ma.
“Al con tra rio, yo soy com pe ten-
cia fuer te pa ra ellos. Yo los per-
ju di co a ellos, por que ofrez co 
me jo res pre cios”, ase gu ró Jo sé  
Pi za rro.
La va rie dad de mar cas abun da 
en es te ne go cio, ade más de sol-
ven tes y acei tes pa ra ve hí cu los. 
De acuer do con Pi za rro, el fuer te 
en ven tas de su fe rre te ría es el 
ca ble eléc tri co. 
La fe rre te ría ya se le hi zo pe que-
ña, por lo que, a ini cios del 2008, 
es ta rá am plian do su lo cal pa ra 
in tro du cir más pro duc tos.

Jo sé An to nio Pi za rro, Pro pie ta rio de la Fe rre te ría Don Ma ria no, afir ma que “el mer ca do es tá muy 
bien, so lo hay que po ner aten ción a las opor tu ni da des”.



Te ner em plea dos mo ti va dos es 
cla ve pa ra cual quier ne go cio del 
sec tor. Hay di ver sas for mas de 
mo ti va ción, ya sea con in cen ti-
vos va ria dos, co mo pre mios por 
apli car efec ti va men te las ca pa ci-
ta cio nes en ser vi cio al clien te o 
por rea li zar las me jo res ven tas.
Re cuer de que el re cur so hu ma-
no es muy im por tan te pa ra su 
ne go cio, y que un em plea do 
mo ti va do tra ba ja me jor y rin de 
más, si cuen ta con ga ran tías adi-
cio na les.
Pa ra una em pre sa es muy di fí cil 
es tar re clu tan do em plea dos 
re gu lar men te. Aun que el ne go-
cio de la fe rre te ría pre sen ta es ta 
si tua ción, to me en cuen ta que 
sa le más ca ro es tar ase so ran do 
per so nal que man te ner a los que 
ya tie ne.
El tiem po que un em plea do le 
de di que a un de par ta men to de 
al gún ne go cio es muy va lio so, 
por que ahí es tá ad qui rien do 
ma yor ex pe rien cia, tan to en las 
ven tas, co mo en las ten den cias 
ac tua les que van exi gien do los 
clien tes. 
No se de el lu jo de per der 
em plea dos que cuen tan con la 
ex pe rien cia ne ce sa ria pa ra dar 
éxi to al ne go cio.
Pien se que la com pe ten cia ne ce-
si ta a sus em plea dos, por que 
quie ren apro ve char esa ex pe-
rien cia que han acu mu la do jun to 
a us ted. Así que sim ple men te, 
no lo per mi ta. 

Por ejem plo, bus que la im ple-
men ta ción de cur sos de ser vi cio 
al clien te, de ac tua li za ción de 
ven tas o has ta del idio ma in glés. 
El asun to es que los man ten ga 
ac ti vos en di fe ren tes si tua cio nes 
que im pli quen mo ti va ción.
Por ejem plo, “Na nán” Zú ñi ga, de 
Fe rre te ría Na nán, co men ta que 
con la mo ti va ción que se le brin-
de a los em plea dos, es fá cil con-
tar con gen te com pro me ti da. 
“Uno no pue de ha cer las co sas 
so lo. Hay que ro dear se de la  
me jor gen te, de em plea dos de 
con fian za”.

¡Cui de sus em plea dos!

“Na nán” Zú ñi ga, de Fe rre te ría 
Na nán afir ma que te ner bue
nos em plea dos es una ven ta ja 
in va lua ble pa ra cual quier  
ne go cio fe rre te ro.

Ga rrity, Korky y Hu mi, son tres de las 
nue vas mar cas que Ro se jo in tro du jo al 
mer ca do, en Ex po fe rre te ra, de la más 
al ta ca li dad, po si cio na mien to y re co no ci-
mien to in ter na cio nal. Y us ted sen ci lla-
men te no pue de de jar por fue ra de su 
ne go cio es tos pro duc tos que le po drían 
traer ma yor ren ta bi li dad a su fe rre te ría.
Jo sé Schif ter, Ge ren te Ge ne ral de Ro se jo 
ex pli có que la mar ca Hu mi Plas tic, es 
re pre sen tan te de un pro duc to de al ta 
re sis ten cia fa bri ca do en Is rael. Son or ga-
ni za do res plás ti cos, que tie nen la car ca sa 
en plás ti co PVC y sus ca jas ex ter nas 
es tán fa bri ca das  en po li car bo na to.
Es tos or ga ni za do res se ofre cen en 5 es ti-
los y son es pe cia les pa ra la in dus tria.
Korky Quiet fill, es una mar ca fa bri ca da en 
Wis con sin, por una em pre sa es pe cia li za-
da en la fa bri ca ción de vál vu las pa ra tan-
ques de ino do ros.
Ofre cen un set com ple to del pro duc to y 
co mo ca rac te rís ti ca im por tan te se gún 
Schif ter, no ha cen rui do por eso el nom-
bre de Quiet fill.
Es tas vál vu las se ajus tan a cual quier tan-
que de ino do ro, des de el más pe que ño 
has ta el más gran de, “eso no lo tie ne 
nin gu na vál vu la del mer ca do”, con tó 
Schif ter.
El ma te rial que uti li zan las vál vu las es 
100% re sis ten te al clo ro. La ga ran tía de 
es te pro duc to es de 5 años y po see un 
fil tro in ter no, ade más  es ta mar ca ofre ce 
otra lí nea im por tan te de des ta pa do res de 
ino do ro.
Ga rrity es la mar ca que re pre sen ta a los 
fa bri can tes más gran des de fo cos, en los 
Es ta dos Uni dos. Es ta lí nea es Tuf tli te Pre-
mium ca rac te ri za da por po seer bom bi llos 

de crip tón, que ofre cen una luz más blan-
ca que la tra di cio nal.
Ade más Ga rrity dis po ne de lin ter nas que 
en sus bom bi llos tie ne 2 mi llo nes de can-
de las y re flec to res de al ta in ten si dad.
“Ga rrity ha ce dos me ses fue com pra da 
por du ra cell y es ta em pre sa pre ten de 
me jo rar la mar ca, por lo que sus fo cos, a 
par tir de se tiem bre van a ve nir con esas 
ba te rías”, ex pli có Jo sé Schif ter.

Ro se jo con mar cas que in no van

José Schifter, Gerente General de 
Rosejo, muestra parte de la línea 
Garrity, una nueva marca que presentó 
en Expoferretera.



Una bue na can ti dad de pro duc tos 
nue vos, de di ver sas lí neas, mar-
cas y ca li dad, tu vo Ca pris en su 
fe ria in dus trial. Da da la res pues ta 
de los clien tes, el even to se ex ten-
dió por 8 días más de lo nor mal.
Igual men te, tu vie ron pa ra los 
clien tes ven ta jas co mo fi nan cia-
mien tos es pe cia les, ri fas, pro mo-
cio nes, un cam po fe rial nue vo, 
char las téc ni cas, de mos tra cio nes 
y el pa be llón de des cuen tos.
Pa ra tra ba jar la ma dera, Ca pris 
mos tró, por ejem plo, di ver si dad 
de op cio nes co mo la mar ca Steel 
City, la que se es tá in tro du cien do 
co mo pro duc to no ve do so; tam-
bién Mi ller y Ce bo ra tra je ron in no-
va cio nes en sus equi pos pa ra 
sol da du ra.
La mar ca Sta rrett ofre ce prin ci pal-
men te pa ra fe rre te rías la nue va 
sie rra 

bi-me tal, sie rra pa ra ca la do ras, 
pa ra cor tes en me tal y ma de ra, 
es mul tiu so, es tá dis po ni ble en 
17 mo de los y pue de uti li zar se en 
los di ver sos equi pos y mar cas 
que hay en el mer ca do.
Re pre sen tan tes in ter na cio na les 
de las di ver sas mar cas rea li za ron 
char las téc ni cas y de mos tra cio-
nes.
Car los Hoss, Re pre sen tan te de 
Me ta bo, mos tró el nue vo ro to-
mar ti llo mul tiu so, di se ña do por 
Pors che. Se ven de con un kit 
com ple to en su es tu che, con dos 
por ta bro cas y 4 bro cas, su pe so 
es de 3kgr., y ha ce fun ción de 
ta la dro, cin cel y mar ti llo
La ma yo ría de los pre cios de fe ria 
se man ten drán por un mes, así 
co mo los fi nan cia mien tos es pe-
cia les.

En las di fe ren tes pro vin cias y can-
to nes abun dan las fe rre te rías, ya 
sean co mo pe que ños o  gran des 
ne go cios, si tua ción que es tá obli-
gan do a es te mer ca do a ser ca da 
día más com pe ti ti vo.
La zo na Oes te de San Jo sé no es 
la ex cep ción, pre ci sa men te esa 
es una zo na que al ber ga qui zás 
los ne go cios fe rre te ros más gran-
des co mo EPA, Gru po San ta Bár-
ba ra, Cons tru pla za y El Mar.
Es tos gran des es tán lle nos de un 
am plio sur ti do en pro duc tos, por-
que man tie nen una lu cha cons-
tan te por aca pa rar clien tes.
Aun que to dos tie nen sus di fe ren-
cias y su fuer te en ven tas es 
di ver so, se ubi can en una cir cun-
fe ren cia re la ti va men te cer ca na, 
de ahí que, se han va li do de 
mu chas es tra te gias de pro mo-
ción pa ra po si cio nar el ne go cio.
Erick An gu lo, tie ne 13 años de 
tra ba jar con la Fe rre te ría El Mar en 
Es ca zú y ac tual men te es el ad mi-
nis tra dor. Se gún cuen ta la com-
pe ten cia de fe rre te rías nue vas y 
gran des co mo EPA no ha si do 
pro ble ma pa ra ellos, ya que brin-
dan un muy buen ser vi cio al clien-

te, sur ti do y pro duc tos ex clu si vos 
del Mar.
“La va rie dad que te ne mos es una 
sa tis fac ción to tal pa ra los clien tes, 
así co mo la in tro duc ción cons tan-
te de pro duc tos ba jo la fir ma de 
Ace es lo que nos ha ce ser más 
com pe ti ti vos”, con tó An gu lo.
“He mos cre ci do mu cho en es ta 
zo na, en cin co me ses nos tras la-
da re mos a Es ca zú cen tro, en un 
te rre no de 1500 me tros de cons-
truc ción. Es que la fe rre te ría se 
nos hi zo pe que ña”, di jo el ad mi-
nis tra dor del Mar.

Erick An gu lo, Ad mi nis tra dor 
de fe rre te ría El Mar Es ca zú  
mos tró la gri fe ría Dan zé, la 
que se ca rac te ri za, se gún él, 
por ser di fe ren te a lo que hay 
en el mer ca do.

Zo na oes te com pe ti ti va

Ca pris mo vió la in dus tria



re sul ta dos po co fa vo ra bles.

Ter mó me tro
Es tá ca da vez más cla ro que la de man-
da es uno de los prin ci pa les ter mó me-
tros del ne go cio. Si hay com pra do res, 
hay ven tas y, por tan to, hay in gre sos 
pa ra la em pre sa. Por ello, las com pa ñías 
de ben te ner muy en cuen ta la ca li dad de 
la aten ción que pres tan a sus clien tes. 
¿Y cuál es la me jor ma ne ra de eva luar el 
gra do de sa tis fac ción de una de man da 
an te la ofer ta de un pro duc to, un ser vi cio 
o in clu so an te el tra ta mien to da do por 
un ven de dor en el mo men to de una 
com pra? Es tan do en la piel del clien te, y 
es to se con si gue a tra vés de la es tra te-
gia del clien te mis te rio so o “mis tery 
shop ping”, una he rra mien ta sen ci lla y 
muy efi cien te a la ho ra de de tec tar los 
po si bles fa llos en la ac ti vi dad que uno se 
pro po ne. 
¿Quién no es ca paz de re co no cer una 
son ri sa de bien ve ni da al en trar en una 
tien da, o una do sis de cor dia li dad en la 
des pe di da? ¿Y quien no se da cuen ta 
cuan do un ven de dor in ten ta con tes tar a 
las cues tio nes que plan tea con sim pa tía, 
se gu ri dad y agi li dad? O bien, de tec tar 
que el se gui mien to no se es tá rea li zan do 
co mo de be ría ser. 
Aun que ocu rra por te lé fo no, en el 
mo men to de ha blar con la apo de ra da de 
un ban co, o cuan do pe di mos in for ma-
ción a una agen cia de via jes, es po si ble 
de tec tar po si bles fa llos en la co mu ni ca-
ción y en la aten ción al pú bli co, lo que 
mu chas ve ces pue de pa sar de sa per ci bi-
do por la ru ti na dia ria, ge ne ran do po si-
bles per jui cios a me dio y lar go pla zo. 

Fuen te: www .mer ca deo .com

To do va bien en una em pre sa has ta 
que lle ga el re sul ta do de su fac tu-
ra ción. Si el ba lan ce fi nal fue po si-

ti vo, no hay más que pen sar: se si gue 
con la mis ma es tra te gia de tra ba jo y se 
con clu ye que se ha he cho to do per fec-
to. Si la com pa ñía man tie ne los mis mos 
nú me ros res pec to al mis mo pe río do del 
año an te rior, la reac ción se gu ra men te 
no es de tan ta con for mi dad. 
En es tos ca sos, se em pie zan a re vi sar 
las lí neas de ac ción adop ta das y se 
plan tean cam bios es truc tu ra les y ope ra-
cio na les. Sin em bar go, cuan do una 
em pre sa no só lo de ja de ga nar si no que 
en tra en pér di das, co mien za des fre na-
da men te la bús que da de los mo ti vos y  
los cul pa bles. ¿Qué se pue de ha cer? 
¿dón de es tá el pro ble ma? 
Es tas son se gu ra men te las pre gun tas 
que mu chos em pre sa rios y di rec ti vos se 
ha cen cuan do es tán an te una si tua ción 
se me jan te. En ge ne ral, se plan tean 
ac cio nes y so lu cio nes un tan to com ple-
jas pa ra cam biar la rea li dad. 
Se pien sa que los fa llos pue den es tar en 
la ba ja ca li dad de los pro duc tos ofre ci-
dos, en el ser vi cio pres ta do, o in clu so en 
la po ca va rie dad dis po ni ble de mer can-
cía, lo que otor ga a la com pe ten cia una 
ma yor ven ta ja com pe ti ti va. 
Pe ro, en es ta ta rea de aná li sis ha ce fal ta 
un com po nen te esen cial, que mu chas 
ve ces no re ci be su ver da de ro va lor den-
tro de es te pro ce so: los con su mi do res y 
la opi nión del mer ca do. 
To da vía en la ac tua li dad y en una si tua-
ción de cri sis co mo la que in di ca mos, el 
clien te es uno de los úl ti mos ele men tos 
a te ner en cuen ta, cuan do, qui zá, una 
pe que ña se ñal su ya en eta pas an te rio-
res nos pue da arro jar las cau sas de esos 

Clien te mis te rio so (I Parte)

Es por eso, que de be con-
si de rar se las ven ta jas y 
des ven ta jas de ca da 

op ción, ya que ca da una exi ge 
una pla ni fi ca ción y es truc tu ra de 
ven tas acor de con el sig ni fi ca do 
es co gi do.  ¿En qué for ma de be 
es truc tu rar se el pun to de ven-
ta?, ¿có mo se dis tri bui rán los 
de par ta men tos y sec cio nes de 
ven tas?, ¿có mo se lo gra rá un 
flu jo de los clien tes que no pro-
duz ca cue llos de bo te llas?, y 

¿có mo se lo gra la co rrec ta ex hi-
bi ción de la mer can cía, de 
ma ne ra que es ti mu le su ad qui si-
ción? Tra ta ré de re fe rir me a ca da 
in quie tud.

Es truc tu ra or ga ni za ti va 
de los de par ta men tos
Un de par ta men to no es un lu gar 
don de en for ma in dis cri mi na da 
se co lo can las mer can cías, si no 
que se or ga ni za aten dien do prin-
ci pios, que a su vez in te gran 
sec cio nes. Un as pec to im por-
tan te en la co lo ca ción de las 

mer can cías den tro de ca da lí nea, 
es su in te rre la ción con el res to. 
Es to per mi te su ge rir la ven ta de 
otra mer can cía cuan do el clien te 
ad quie re una de ter mi na da. Otros 
prin ci pios ge ne ra les que in ter vie-
nen en la in te gra ción de los de par-
ta men tos son: el prin ci pio ge ne ral 
de se xo y edad: ya que en es te 
ti po de agru pa ción se de fi ne cla-
ra men te a qué se xo y edad per te-
ne ce la mer can cía ex hi bi da.
El prin ci pio del fin que per si guen 

las mer can cías: que es el más 
am plio en la for ma ción de los 
de par ta men tos, pues pa ra agru-
par las mer can cías se to ma co mo 
ba se, en sen ti do ge ne ral, el uso 
pa ra el que se rán uti li za das.

Ven ta jas y des ven ta jas de 
los sis te mas es truc tu ra les 
de ven tas
En tre los sis te mas de ven tas uti li-
za dos en las fe rre te rías te ne mos:
 Sis te ma de ven ta tra di cio nal: 
las mer can cías es tán si tua das en 
ana que les y mos tra do res, don de 

el clien te no tie ne ac ce so. El sis-
te ma per mi te un ma yor con trol, 
man te ner me jor or de na das las 
mer can cías y un ni vel de ase so-
ra mien to ma yor a los clien tes, 
pe ro re quie re de más ven de do-
res y la aten ción es muy len ta.
 Se miau to ser vi cio: las mer-
can cías es tán co lo ca das en ana-
que les, mue bles, col ga do res, 
etc., con li bre ac ce so pa ra los 
clien tes, quie nes so li ci tan la aten-
ción del ven de dor una vez que 

se lec cio nan las mer can cías. Es te 
sis te ma no lo gra el gra do de pro-
tec ción ni de or de na mien to cons-
tan te de las mer can cías que se 
lo gra en el sis te ma tra di cio nal; así 
co mo el ni vel de ges tión y de 
ase so ra mien to se re du ce, sin 
em bar go, tie ne co mo ven ta ja, la 
ra pi dez en la aten ción al clien te y 
es más eco nó mi co que el sis te-
ma tra di cio nal, re qui rién do se 
me nor nú me ro de ven de do res.
 Au to ser vi cio: es si mi lar al an te-
rior, pe ro en es te ca so el clien te 
po see ma yor li ber tad, pues per-

so nal men te lle va las mer can cías 
a la ca ja pa ra que se la co bren. 
El au to ser vi cio tie ne las mis mas 
des ven ta jas del se mi-au to ser vi-
cio, pe ro re fe ren te a las ven ta-
jas, ade más de ser más rá pi do, 
por que el clien te lle va las mer-
can cías que ha se lec cio na do 
di rec ta men te a la ca ja, re quie re 
me nos per so nal en el sa lón. 
Es to ha con tri bui do a que la ten-
den cia mo der na sea la uti li za-
ción de es te sis te ma, por ser el 
pre fe ri do de la ma yo ría de los 
clien tes y el más eco nó mi co; no 
obs tan te, es to no sig ni fi ca que 
en las uni da des se apli que so la-
men te, pues en va rias oca sio nes 
se com bi na con el res to, lo que 
se de be a que exis ten mer can-
cías que por sus ca rac te rís ti cas, 
su al to va lor o por otras ra zo nes 
jus ti fi ca das, re quie ren el sis te ma 
tra di cio nal o el de se mi-au to ser-
vi cio.
Por de par ta men tos: si mi lar al 
an te rior, se uti li za cuan do el 
pun to de ven ta ofre ce una 
im por tan te can ti dad de op cio-
nes que re quie re es truc tu rar el 
es pa cio por fa mi lias de pro duc-
tos.

Ven ta jas en ven tas 
por de par ta men tos
La evo lu ción co mer cial ha crea do nue vas rea li da des pa ra los es ta ble ci
mien tos de ven tas, pa san do del pun to de ven ta ti po pul pe ría a los al ma
ce nes por de par ta men tos, tien das es pe cia li za das y ca de nas, en tre una 
gran va rie dad de op cio nes. 
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Por Luis G Que sa da

Un de par ta men to no es un lu gar don de en for ma in dis cri mi na da se co lo can 
las mer can cías, si no que se or ga ni za aten dien do prin ci pios, que a su vez 
in te gran sec cio nes.
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Un son deo en tre cer ca de 
150 fe rre te rías (las 120 
del 2007 y otras de la 

ba se de da tos de TYT) de ter mi-
nó los pro vee do res que mar cha-
rían a la ca be za en el mer ca do, 
se gún las dis tin tas ca te go rías de 
pro duc to.
La em pre sa en car ga da de rea li-
zar es te es tu dio fue API SIG MA-
DOS. Se con tac tó por te lé fo no a 
las fe rre te rías y en al gu nos ca sos 
tu vie ron que re co ger se los da tos 
per so nal men te.
A ca da fe rre te ro, se le so li ci tó 
que vo ta ra por el ma yo ris ta de 
ca da ca te go ría, que con si de ra ba 
era su me jor alia do.

Es pe cí fi ca men te, a ca da uno de 
los fe rre te ros se le so li ci tó que 
por ca da una de las ca te go rías 
in di ca ra cuá les eran sus me jo res 
pro vee do res en ar tí cu los fe rre te-
ros y ma te ria les de cons truc-
ción.
En tre los ha llaz gos que pue den 
en con trar se es te año, es que 
Abo nos Agro si gue li de ran do en 
el mer ca do, pues apa re ció en 7 
ca te go rías en el pri mer pues to y 
en otras apa re ce, pe ro en otras 
po si cio nes.
Pos te rior men te, Dis tri bui do ra 
Ar sa con quis tó 3 pri me ros pues-
tos y en otras ca te go rías apa re-
ce bien po si cio na da.

Igual men te, aun que no con quis tó 
pri me ros si tios, Trans fe sa tam-
bién fue de los pro vee do res más 
men cio na dos por los clien tes.
Así por ejem plo, Abo nos Agro 
do mi na las ca te go rías de lo za 
sa ni ta ria, ma de ra, pi sos y ce rá mi-
ca, tan ques pa ra agua, te chos, 
fre ga de ros y he rra mien ta eléc tri-
ca.
Por su par te, Dis tri bui do ra Ar sa 
ob tu vo pri me ros pues tos en gri fe-
ría, he rra mien ta ma nual y jar di ne-
ría.
En abra si vos, que una de las  
lí neas que ge ne ra mu cha com pe-
ten cia en el sec tor, apa re ce  
en pri mer pues to 3M, se gui da 

Ran king de pro vee do res 
fe rre te ros y de la cons truc ción

Ma yo ris tas al
por ma yor
Nue va men te, los fe rre te ros eli gie ron por ca te go ría de pro duc to, los me jo res pro vee do res del mer ca
do.

EMPRESa VoToS TELÉFoNo PÁGINa WEB UBICaCIÓN 
    
Abrasivos    
3M 20 277-1000 www.3m.com Heredia, Santo Domingo
Capris 13 290-0102 www.capris.co.cr La Uruca, San José
Reposa 12 272-4066 ND Curridabat, San José
Abonos Agro 9 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro

Adhesivos    
3M 22 277-1000 www.3m.com Heredia, Santo Domingo
Distribuidora Arsa 16 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
Reposa 12 272-4066 ND Curridabat, San José
Intaco 10 211-1717 www.intacocr.com San José, centro
Lanco 9 438-2257 www.lancopaints.com Alajuela, El Coyol
    
Arena y piedra    
Pedregal 10 298-4242 www.pedregal.co.cr Belén, Heredia
Holcim 5 205-3000 www.holcim.com/cr Alajuela, San Rafael,
Quebrador del Sur 5 772-0378 www.quebrdoresdelsur.com Pérez Zeledón, San José
Tajo Lindora 5 282-3216 ND Pozos de Santa Ana, San José
    
Bombas para agua    
Durman 26 212-5888 www.durman.com Tibás, San José
Importaciones Campos Rudín 20 257-4604 ND Guadalupe, San José
Grupo Inca 4 282-2728 www.incainternacional.com Santa Ana, San José
    
Block    
Corporación Pedregal 21 298-4242 www.pedregal.co.cr Belén, Heredia
Productos de concreto (Holcim) 15 205-3000 www.pc.cr.cr Alajuela, San Rafael
    
Carretillos y baldes    
Espartaco 30 272-4603 metalgrupscr.com Curriabat, San José
Abonos Agro 29 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
Metálica Imperio 5 293-3737 Nt Belén, Heredia
Imacasa 5 293-4542 www.imacasa.com Heredia, Barrial
Distribuidora Arsa 3 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
    
Cemento    
Holcim 50 205-3000 www.holcim.com/cr Alajuela, San Rafael
Cemex 33 201-8200 www.cemexcostarica.com Escazú, San José
    
Cerrajería    
Indudi 22 293-5454 www.indubi.com Heredia, Barrial
Distribuidora Arsa 14 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
Abonos Agro 13 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
Cofersa 9 233-8744 www.cofersa.net Santa Ana, San José
    
Fregaderos    
Abonos Agro 33 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
Inasa 17 282-6366 Nt Santa Ana, San José

Ca pris, Re po sa y Abo nos Agro.
En cuan to a ma te ria les de cons-
truc ción, por ejem plo, con el 
ce men to, Hol cim apa re ce en pri-
mer lu gar con 50 vo tos, se gui do 
de Ce mex con 33.
En la par te de block, el pri mer 
pues to fue pa ra Cor po ra ción 
Pe dre gal con 21 men cio nes y 
Pro duc tos de Con cre to de 
se gun do, con 15.
En lo re fe ren te al mer ca do de 
pin tu ras, Pro tec to (Ka ti vo) apa re-
ce con 34 vo tos, se gui do de 
Lan co con 26 y Sur con 24.
En los grá fi cos es tán re pre sen ta-
das las ca te go rías de pro duc to 
más im por tan tes:
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EMPRESa VoToS TELÉFoNo PÁGINa WEB UBICaCIÓN EMPRESa VoToS TELÉFoNo PÁGINa WEB UBICaCIÓN 

Fregaderos Mangueras

Transfesa 10 210-8989 www.transfesacr.com Pavas, San José
Distribuidora Arsa 9 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
    
Grifería    
Distribuidora Arsa 31 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
Transfesa 19 210-8989 www.transfesacr.com Pavas, San José
Grupo Importador  Oriente MK 16 290-6768  
Abonos Agro 15 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
Cofersa 4 233-8744 www.cofersa.net Santa Ana, San José
    
Herramientas agrícolas    
Imacasa 35 293-4542 www.imacasa.com Heredia, Barrial
Cofersa 10 233-8744 www.cofersa.net Santa Ana, San José
Distribuidora Arsa 9 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
    
Herramientas eléctricas    
Abonos Agro 24 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
Intaco 20 211-1717 www.intacocr.com San José, centro
Black & Decker 15 257-5716  - San José, centro
Cofersa 9 233-8744 www.cofersa.net Santa Ana, San José
Capris 9 290-0102 www.capris.co.cr La Uruca, San José
    
Herramientas manuales    
Distribuidora Arsa 20 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
Cofersa 19 233-8744 www.cofersa.net Santa Ana, San José
Transfesa 10 210-8989 www.transfesacr.com Pavas, San José
Abonos Agro 8 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
    
Jardinería    
Distribuidora Arsa 14 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
Imacasa 14 293-4542 www.imacasa.com Heredia, Barrial
Transfesa 13 210-8989 www.transfesacr.com Pavas, San José
Abonos Agro 8 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
    
Láminas de fibrocemento  y gypsum    
Amanco 58 209-3400 www.amanco.com Belén,  Heredia
Tecni Gypsum 22 272-0265 www.tecnigypsum.com San Francisco De Dos Ríos, San José
Macopa 20 233-1233 www.macopa.com Guadalupe, San José
    
Loza sanitaria    
Abonos Agro 34 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
Valco 23 252-2222 www.valcosa.com Hatillo, San José
    
Madera    
Abonos Agro 19 212-9300 www.abonosagro.com San José centro
Amanco 10 209-3400 www.amanco.com Belén, Heredia
    

Productos Plásticos Sirena 47 235-8005 Nt Tibás, San José
Durman 17 212-5888 www.durman.com Tibás, San José
    
Materiales eléctricos    
Eléctrico Ferretero 26 286-2828 www.electrico.com San Francisco De Dos Ríos, San José
Bticino 11 239-0472 www.bticino.co.cr Barrial, Heredia
Cosmac 11 260-7575 Nt Santo Domingo, Heredia
    
Mecate    
Findeca (Dist. Joaquín González) 15 225-3541  Guadalupe, San José
Distribuidora Arsa 14 285-4224 www.disarsa.com Guadalupe, San José
    
Pintura    
Protecto - Kativo 34 240-2217 www.protecto.net Moravia, San José
Lanco 26 438-2257 www.lancopaints.com El Coyol,, Alajuela
Sur 24 211-3800 www.gruposur.com La Uruca,  San José
    
Pisos y cerámica    
Abonos Agro 16 212-9300 www.abonosagro.com San José, centro
Cerámicas Mundiales 14 219-4343 www.ceramicasmundiales.com San Francisco De Dos Ríos, San José
Ceinsa 12 250-5656 fherrera@grupointeca.com San Francisco De Dos Ríos, San José
    
Productos Químicos    
Central de Servicios Químicos 41 278-5057  Ochomogo, Cartago
    
Solventes    
Solasa 15 438-0353 Nt Ciruelas, Alajuela
Celco 10 279-9555  Nt Ochomogo, Cartago
Sur Química 9 211-3800 www.gruposur.com La Uruca, San José
Transmerquin 8 537-0010 www.transmerquin.com Ochomogo, Cartago
    
Tanques para agua    
Abonos Agro 17 212-9300 www.abonosagro.com San José centro
Casa del Tanque 12 227-3722 www.lacasadeltanque.com San José centro
    
Techos    
Abonos Agro 50 212-9300 www.abonosagro.com San José centro
Metalco 16 247-1100 www.metalco.net Tibás, San José
    
Tornillos    
Torneca 81 207-7740 www.torneca.com Curriabat, San José
Tornillos La Uruca 15 256-5212 www.tornilloslauruca.com La Uruca, San José
    
Tubería    
Amanco 54 209-3400 www.amanco.com Belén, Heredia
Durman 45 212-5888 www.durman.com Tibás, San José
Abonos Agro 27 212-9300 www.abonosagro.com San José centro
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To me en cuen ta que lo re co-
men da ble es ne go ciar con 
re pre sen tan tes que le ofrez can 
res pal do en sus com pras y  
ga ran tía de stock.
Ha ce po co tiem po, se des cu-
brió una fal si fi ca ción de dis cos 
abra si vos. Se tra tó de imi ta cio-
nes de dis cos Me ta bo, sin 
em bar go, la pe ri cia de Ca pris, 
re pre sen tan tes de es ta mar ca 
ale ma na el país, ac tua ron a 
tiem po y pu die ron pre ve nir a los 
clien tes.

Li de raz go  com pro ba do
Los abra si vos son pro duc tos 
de al ta ro ta ción, so bre to do los 
que ofre cen un ma yor ren di-
mien to. 
En el país, los dis cos Me ta bo 
re gis tran en tra das por un va lor 
cer ca no a los 800 mil y un 
mi llón de dó la res anua les.
Grin ding en se gun do lu gar, 
re gis tra com pras cer ca nas a los 
490 mil dó la res y Pferd de 450 
mil dó la res.
Pre mium Flex en tre to dos los 
re pre sen tan tes, reú nen com-
pras cer ca nas a los 300 mil 
dó la res anua les.
Los da tos an te rio res mues tran 
com pras anua les en dis cos, 
mien tras que en li jas de agua y 
pa ra ma de ra, la em pre sa 3M se 
si túa en el pri mer lu gar, con 
com pras cer ca nas al mi llón qui-

nien tos mil dó la res.
Fan de lli y Nor ton ocu pan el 
se gun do y ter cer lu gar res pec ti-
va men te en com pras de li jas.
Es im por tan te se ña lar que, el 
mer ca do asiá ti co a pe sar de 
que dis po ne de pro duc tos 
abra si vos en una am plia di ver si-
dad, no re pre sen ta ma yor pe so 
en el mer ca do.

Im por ta cio nes
Las im por ta cio nes de abra si vos 
son al tas. La par ti da aran ce la ria 
de los dis cos co rres pon de a la 
nú me ro 6804230090, mien tras 
que la de las li jas es la 
6805201000. Da tos pro por cio-
na dos por la Pro mo to ra de  
Co mer cio Ex te rior (PRO CO-
MER) se ña lan in gre sos de pro-
duc to, de los di ver sos paí ses 
del mun do.

Los abra si vos son de esos 
pro duc tos que no pue den 
fal tar en una fe rre te ría. Si 

us ted es due ño de un ne go cio, 
de be te ner dis cos de cor te y 
des bas te, así co mo li jas y to dos 
los ac ce so rios que for man par te 
de la fa mi lia de los abra si vos.
En el mer ca do hay abra si vos 
ale ma nes, bra si le ños, co lom bia-
nos, ame ri ca nos, eu ro peos, chi-
nos y has ta cen troa me ri ca nos. 
La si tua ción de es tos pro duc tos 
es bue na por que di na mi za al 
sec tor fe rre te ro.

Me ta bo y Grin ding son las mar cas de dis cos abra si
vos que re gis tran ma yo res com pras. Los re pre sen
tan tes de es tas mar cas in vier ten en ci fras cer ca nas 
al mi llón y qui nien tos mil dó la res res pec ti va men te.

Especial

abra si vos
in dis pen sa bles

Importaciones de partidas seleccionadas
Acumulado Junio 2007. (Us$ y kilogramos)

  
Sac Valor Peso
(Discos) 6804230090  545.889,0 67.383,0
(Lijas) 6805201000 461.472,0 98.641,0

Fuente: Procomer.
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Con sor cio Fe rre te ro de San Jo sé (CO FER SA) lan za al mer ca do los nue vos 
dis cos abra si vos de cor te y des bas te NEO, dis cos con una al tí si ma ca li-
dad  y un ex ce len te ren di mien to.

Los dis cos NEO son el re sul ta do de va rios anos de in ves ti ga cio nes en las plan-
tas de pro duc ción, dan do co mo re sul ta do dis cos de ex ce len te ca li dad y aun 
pre cio muy com pe ti ti vo, de he cho es po si ble com prar por ca da dis co de la com-
pe ten cia, tres de NEO.
Nues tro pro gra ma de in ves ti ga ción y de sa rro llo de pro duc tos ga ran ti za la fa bri-
ca ción de es tos, con al tos es tán da res de ca li dad.
Com pa ran do es tos pro duc tos con los que de otras mar cas, de ter mi na ron que 
los NEO ofre cen un ren di mien to ma yor en un  5%.
Es tos dis cos abra si vos es tán dis po ni bles en los ta ma ños de 4 1/2”, 7”, 9” y 14”,  
y los hay pa ra con cre to, me tal y ul tra fi nos.
Ac tual men te es ta mar ca se co mer cia li za en Ar gen ti na, Ecua dor, Pa ra guay, 
Ve ne zue la, Bra sil y Mé xi co, don de han te ni do muy bue nos re sul ta dos en ven-
tas.

Co fer sa ga ran ti za que es tos pro duc tos  y es ta mos se gu ros 
que van a sa tis fa cer las ne ce si da des de nues tros clien-

tes.

Los clien tes ha blan de NEO
El Sr. Víc tor Mén dez, del De pó si to Luky en San 
An to nio de Co ro na do, nos di ce:

“Los clien tes los lle van por que afir man que 
tie nen un es tán dar de ca li dad muy bue no, 

así co mo que el pre cio es muy ven ta jo-
so”.
Con él coin ci de Jo sé y Víc tor Mon ge de 
Dis tri bui do ra Los Án ge les en San to 
Do min go de He re dia, quie nes afir man que 

en su ca so, son los dis cos de cor te ul tra 
fi no, los que más mo vi mien to han te ni do: “Mis 
clien tes me di cen que el ti po de cor te y el ren-
di mien to que dan es tos dis cos es muy bue no 

ade más de que el pre cio es muy có mo do”.

Especial de abrasivos

Dis cos pa ra con cre to, me tal y ul tra 
fi nos.

Por Co fer sa

Lo nuevo de
Más 
in no va ción
En la in dus tria se tar dó 50 
años pa ra reem pla zar un 
dis co de cor te de me tal de 
4 mm., por uno de 3.2mm.,  
15 años pa ra lle var lo a 2.4 
mm, 10 pa ra de jar lo en 
1.6mm., 1 año pa ra lle var
lo a 1.2 mm. Y en los úl ti
mos 6 me ses se pa só de 
1.2mm., a 1 mm., y aho ra 
se sus ti tui rá por el de 0.8 
mm.

Es tos cam bios en los dis
cos fue ron con se cuen cia 
del de sa rro llo tec no ló gi co, 
lo que re dun da en dis cos 
más rá pi dos, lo que ha ce 
que los usua rios re ci ban 
ma yo res be ne fi cios.

NEO
Ya pue de en con trar los 
Dis cos NEO en las me jo
res Fe rre te rías y Al ma ce
nes de to do el país.



Me ta bo po see una so lu ción en dis cos abra si vos  
pa ra ca da ne ce si dad, apor tan do al tos ín di ces de  
ca li dad en ca da uno de sus pro duc tos.  

Por Ca pris

Especial de abrasivos

“To das quie ren lla mar se Me ta bo, 
pe ro Me ta bo so lo hay una”

tien do que el tiem po de cor te 
sea mu cho más rá pi do por la 
ve lo ci dad ge ne ra da. Es es pe cial 
pa ra cor te de ace ros de to da 
cla se e ino xi da bles, me nos rui do, 
sin re ba bas y con me nos chis-
pas.

Fle xia mant: Dis cos de 2 mm 
y de 2.5 mm de  
es pe sor
Es ta es una ca te go ría con mu cha 
va rie dad; que va des de el dis co 
de al ta ra pi dez en el cor te de 
me tal co mo el Fle xia mant Su per, 
que es el ideal pa ra ace ros en 
ge ne ral. 
Tam bién hay dis cos con la es pe-
cia li dad de cor te de ace ros no 
fe rro sos, el cual tie ne bue na 
po ten cia de cor te y es de lar ga 
vi da útil, por lo que rea li za rá más 
cor tes por dis co. Otra es pe cia li-
dad es el dis co de  cor te pa ra 
pie dra, tan to na tu ral y ar ti fi cial, 
así co mo, otros que le ayu da rán 
de ma ne ra efi cien te en el cor te 
de ce rá mi ca, azu le jos o la dri llos 

re co ci dos.
Al ser Fle xia mant uno de 

los dis cos más ve lo-
ces en su ca te go-

ría, el usua rio 
ob tie ne ma yor 
ren di mien to y 
aho rra más tiem-
po en el pro ce so 

de sus tra ba jos.

Una de las car tas de pre-
sen ta ción de los dis cos 
Me ta bo es que re pre-

sen tan una so lu ción pa ra ca da 
ne ce si dad, apor tan do es pe cia li-
za ción, ca li dad, eco no mía y ren-
di mien to pa ra el usua rio.
Ca pris, co mo re pre sen tan te de 
Me ta bo en el país, ha des ple ga-
do una fuer te cam pa ña pa ra 
que los usua rios fi na les co noz-
can en de ta lle es tas di fe ren cias 
y ven ta jas a su vez, del pro duc-
to Me ta bo, pa ra que el gre mio 
fe rre te ro pue da re co men dar el 
dis co de ma ne ra apro pia da.
En tre las múl ti ples so lu cio nes 
que Me ta bo pre sen ta al mer
ca do se en cuen tran es tas  
ca te go rías:

Fle xi ra pid: Dis cos de 1.6 
mm y de 1.9 mm de  
es pe sor
El Fle xia ra pid Su per, es un dis-
co de avan za da pues tie ne la 
pro pie dad de ser un dis co muy 
del ga do, de al ta du re za. Per mi-

En la fa mi lia Fle xia mant Su per, 
tam bién se en cuen tra el mo de lo 
Pi pe li ne, que es un dis co de  
do ble pro pó si to, pues cor ta, 
es me ri la y rec ti fi ca sol da du ras  
de fec tuo sas.

No vo flex: Dis co pa ra uso 
Uni ver sal de 2.5 mm y de 3 
mm de es pe sor
Es te dis co cuen ta con la ca li dad 
Me ta bo, y en tra en la re la ción 
ca li dad - pre cio, es de uso Uni-
ver sal tan to pa ra cor te de hie rro 
y ace ro así co mo pa ra pie dra 
na tu ral y ar ti fi cial, e in clu si ve hay 
dis cos pa ra es me ri lar de uso 
uni ver sal.

Dis cos de lá mi na de li ja
Pre ci sa men te, pen san do brin-
dar ma yo res so lu cio nes pa ra el 
tra ba jo de los usua rios, Me ta bo 
tam bién cuen ta con dis cos de 
li ja pa ra usar en ma de ra, plás ti-
co y ace ro, así co mo en ace ros 
ino xi da bles, en to dos los di fe-
ren tes diá me tros e igual men te 
so por tes o pla tos de apo yo en 
to dos los diá me tros.
Den tro de es ta mis ma ca te go ría 
de los dis cos Flaps de li ja hay 
pa ra ace ro ino xi da ble y hie rro 

ne gro, rec tos y con in cli na ción 
de 15 gra dos pa ra un me jor 
apro ve cha mien to.
Una nue va lí nea de Me ta bo son 
los dis cos de 1mm de grue so 
pa ra ma te ria les muy del ga dos. 
Por ejem plo, pa ra ca rro ce rías, 
con la ven ta ja de que evi ta  
vi bra cio nes y que el ma te rial se 
ca lien te.
No hay du da de que Me ta bo 
tie ne una al ta es pe cia li dad en 
dis cos, pre gun te por el pla no-
gra ma com ple to dis po ni ble pa ra 
to do el gre mio fe rre te ro 
“Una de las ven ta jas al usar los 
dis cos Me ta bo es que si el 
usua rio uti li za una má qui na de 
ba ja ca li dad con uno de nues-
tros dis cos, ob ten drá un ma yor 
ren di mien to y le ayu da rá a evi tar 
que su es me ri la do ra se fun da 
por ex ce so de pre sión”, se ña la 
Fran cis co Cal de rón, Coor di na-
dor del área fe rre te ra.
Cal de rón in di ca que lo ideal es 
usar es me ri la do ras y dis cos 
Me ta bo, ya que “un buen dis co 
con una bue na má qui na ase gu-
ra un me jor ren di mien to, ca li dad 
en el tra ba jo, eco no mía tan to en 
ma te rial co mo en tiem pos de 
tra ba jo”.
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que se re quie ra al can zar la ma yor 
re la ción de ren di mien to, nor mal-
men te ex pre sa da en nú me ro de 
cor tes por mi lí me tro de des gas te 
de abra si vo, sin de jar de la do el 
ni vel de tra ba ja bi li dad del dis co.  
El equi li brio de am bos as pec tos 
da co mo re sul ta do una efi cien te 
so lu ción abra si va que ma xi mi za 
la re la ción be ne fi cio /cos to. En lo 
re la ti vo a sal va guar dar la in te gri-
dad del ope ra dor, la Em pre sa 
ra ti fi ca su com pro mi so en es tric-
to ape go al cum pli mien to de la 
nor ma ti va eu ro peo de se gu ri dad 
EN 12413 (abra si vos aglo me ra-
dos), EN 13236 (abra si vos dia-
man ta dos) y EN 13743 (abra si-
vos fle xi bles).  Tam bién los pro-
duc tos sa tis fa cen las nor mas de 
la Or ga ni za ción pa ra la Se gu ri-
dad de los Abra si vos (oSa), y 
Fe de ra ción Eu ro pea de Pro duc-
to res de Abra si vos (FE PA).  El 
pro ce so de pro duc ción cuen ta 
con la cer ti fi ca ción ISO 14001 / 
2004 re la ti va a la ad mi nis tra ción 
me dioam bien tal.  La con jun ción 
de to dos es tos ele men tos con-
du ce al ni vel de es pe cia li za ción y 
ex ce len cia de Grin ding co mo la 
úni ca mar ca que ofre ce pro duc-
tos con 360º de So lu cio nes 
Abra si vas. 
Gra cias al pro ce so con ti nuo de 
in ves ti ga ción y al pro fun do co no-
ci mien to de las exi gen cias del 

mer ca do, la Em pre sa ca da año 
re nue va su lí nea a tra vés del lan-
za mien to de pro duc tos que im po-
nen nue vos es tán da res de apli ca-
ción y ren di mien to. Un ejem plo 
es tá re pre sen ta do me dian te los 
dis cos del ga dos de cor te rá pi do 
HD MF que fiel al ob je ti vo de la 
ver sa ti li dad, ofre ce un ex ce len te 
de sem pe ño en di ver sas apli ca cio-
nes de cor te de plan chas, cha-
pas, tu bos só li dos y per fi les en 
ace ro ino xi da ble, zinc y me tal, 
te nién do se co mo ven ta jas:
• Pro duc to li bre de hie rro y azu fre 
pa ra apli ca cio nes con fia bles en el 
sec tor nu clear y ali men ti cio.
• Al to es tán dar de ren di mien to del 
dis co.
• Fá cil ma nio bra bi li dad y con fort 
en la la bor de cor te.
• Cor te de gran pre ci sión.  Mí ni ma 
vi bra ción y gran es ta bi li dad du ran-
te la ope ra ción.
• Mí ni ma pér di da de ma te rial y 
re du ci da pro duc ción de pol vo.
• Ob ten ción de cor te sin re bor
des.
• Re duc ción en el tiem po de cor te 
de has ta el 50% res pec to a los 
abra si vos con ven cio na les
• Aho rro en el cos to de la ma no 
de obra.
• Me nor es fuer zo de he rra mien ta 
eléc tri ca.
• Re du ci do con su mo de ener gía. 
• Ba jo ni vel de rui do.

• Po ca ema na ción de chis pa.
En la bús que da de la óp ti ma so lu-
ción pa ra ca da apli ca ción, la 
Em pre sa po ne tam bién a dis po si-
ción dis cos de cor te rá pi do es pe-
cí fi cos pa ra ser em plea do en 
te rra zo, pie dra y con cre to (HD 
MC) y alu mi nio (HD NF).
La ofer ta de pro duc tos rí gi dos se 
com ple men ta con so lu cio nes 
abra si vas pa ra des bas te y cor te 
pa ra ma te ria les fe rro sos y no 
fe rro sos. Los dis cos pue den ser 
pla nos o con cen tro de pri mi do, y 
pa ra má qui nas fi jas o por tá ti les.  
Los diá me tros a dis po si ción van 
des de los 75 mm has ta los 400 
mm. Las so lu cio nes abra si vas fle-
xi bles (dis cos li ja) y los dis cos 
la mi na dos ti po FLAP se pre sen-
tan en diá me tros de 115 mm y 
180 mm, en ta ma ño de gra no de 
120 has ta 24 de pen dien do del 
pro duc to.  La va rie dad de dis cos 
dia man ta dos in clu ye los de co ro-
na con ti nua, seg men ta da y los 
tur bo, cu ya se lec ción de pen de rá 
del ti po de apli ca ción.
Só lo los pro duc tos Grin ding le 
ofre cen 360º de So lu cio nes Abra-
si vas. Por es ta ra zón en VAL VU-
LAS Y CO NE XIO NES URREA, S. 
A. es ta mos or gu llo sos de re pre-
sen tar a tan pres ti gio sa mar ca y 
de ofre cer le al mer ca do fe rre te ro 
un pro duc to de la más al ta ca li-
dad al pre cio jus to.

Más de 30 años de in ves-
ti ga ción y de sa rro llo 
con vier ten a Grin ding en 

el lí der en el mer ca do ita lia no de 
Abra si vos. Es ta po si ción de van-
guar dia ha tras pa sa do fron te ras, 
y hoy día la mar ca man tie ne una 
im por tan te pre sen cia co mer cial 
en to dos los con ti nen tes. La 
Em pre sa for ma par te del con glo-
me ra do in dus trial SAINT GO BAIN 
ABRA SI VES (SGA), úni co fa bri-
can te a ni vel in ter na cio nal es pe-
cia li za do en los tres prin ci pa les 
ti pos de abra si vos:  rí gi dos, fle xi-
bles y su per-abra si vos.  SGA 
cuen ta con un re cur so hu ma no 
de 16,000 per so nas, uni da des 
de pro duc ción en 28 paí ses, y 
más de 250,000 pro duc tos.
La com po si ción ex clu si va de los 
dis cos Grin ding es el re sul ta do 
de la óp ti ma se lec ción de las 
ma te rias pri mas y un es tric to y 
con ti nuo pro ce so de con trol de 
Ca li dad. El pro ce so pro duc ti vo 
es tá cer ti fi ca do me dian te la nor-
ma ISO 9001 / 2000.  Los pro-
duc tos es tán con cep tua li za dos 
pa ra el cum pli mien to si mul tá neo 
de tres ob je ti vos:  la su pe rio ri dad 
en el ren di mien to, el más al to 
gra do de se gu ri dad, y la má xi ma 
ver sa ti li dad.  Co mo con se cuen-
cia del pri mer fac tor, los pro duc-
tos son es pe ci fi ca dos pa ra la bo-
res abra si vas in dus tria les en las 

Grinding 360º de 
So lu cio nes abra si vas

Especial de abrasivos
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in no va ción en CAR BO RUN-
DUM, y de lan zar al mer ca do 
pro duc tos de al ta ca li dad, dan-
do siem pre el pri mer pa so, al gu-
nos de es tos son:                 
• El pri mer pa so en la fa bri ca
ción de pro duc tos abra si vos 
con car bu ro de si li cio
• El pri mer pa so en la uti li za ción 
de res pal do de po liés ter pa ra 
abra si vos re cu bier tos
• El pri mer pa so en los avan ces 
en abra si vos ce rá mi cos
• El pri mer pa so en de sa rro llar 
un sis te ma de re si na urea pa ra 
pa pel y te la, lo gran do abra si vos 
fle xi bles im per mea bles.
• La pri mer pa ten te de dis cos 
de fi bra.

Ade más de es tos 100 años de 
de sa rro llo en tec no lo gía de pro-
duc tos abra si vos, CAR BO RUN-
DUM mo ni to rea cons tan te men te 
a tra vés de la red de dis tri bui do-
res co mo Tor ne ca, o di rec ta-
men te, que los ni ve les de ser vi-
cio con tri bu yan a ma xi mi zar la 
pro duc ti vi dad en sus di fe ren tes 
apli ca cio nes, ya sea for ma ción, 
lim pie za, aca ba do, ma ti za do y 
pu li do de los di fe ren tes pro duc-
tos de la in dus tria pe sa da y li via-
na.
El com pro mi so de CAR BO RUN-
DUM es con ti nuar in vir tien do 
gran des su mas de di ne ro a ni vel 
mun dial, en la per ma nen te in ves-
ti ga ción pa ra el de sa rro llo de 

más y me jo res so lu cio nes tec-
no ló gi cas, que a su vez, aho rren 
a las in dus trias y a los pro fe sio-
na les tiem po y di ne ro, y que 
per mi tan pro duc tos fi na les con 
al tos con te ni dos de ca li dad y 
fun cio na li dad ca pa ces de com-
pe tir en un mer ca do glo bal.
Ami go Fe rre te ro, si to da vía 
us ted no es un dis tri bui dor de 
uno de los abra si vos con los 
es tán da res más al tos a ni vel 
mun dial, le in vi ta mos a  con tac-
tar nos a tra vés de Tor ne ca, y 
des de ya le ase gu ra mos una 
sa tis fac ción com ple ta de sus 
clien tes, una ma yor ro ta ción de 
sus in ven ta rios, y por lo tan to, 
más y me jo res ga nan cias.

En el mer ca do de Cos ta 
Ri ca, exis ten mu chas 
mar cas. Al gu nas de ellas, 

no cum plen con los re qui si tos 
mí ni mos de ca li dad, y al gu nas  
po cas, su pe ran por mu cho los 
es tán da res es ta ble ci dos.
En tre es tas úl ti mas en con tra-
mos la re co no ci da mar ca  CAR-
BO RUN DUM, dis tri bui da en 
Cos ta Ri ca, por Tor ne ca.  
CAR BO RUN DUM ha si do una 
mar ca ico no en la his to ria de la 
hu ma ni dad, par ti ci pan do du ran-
te más de un si glo de his to ria  
en even tos de tras cen den cia 
mun dial. 
Fue fun da da el 21 de Sep tiem-
bre de 1891, co mo "Car bo run-
dum Com pany", en la ciu dad de 
Mo non ga he la - Pennsyl va nia, 
por Ed ward Goo drich Ache son 
quien de sa rro lla ba una se rie de 
ex pe ri men tos con car bón, fun-
dién do lo eléc tri ca men te. El 
re sul ta do, un pro duc to de bri-
llan te as pec to ca paz de ras par 
vi drio, des cu brió así el car bu ro 
de si li cio; pri mer abra si vo ar ti fi-
cial, co no ci do ini cial men te co mo 
CAR BO RUN DUM.

In no va ción
Pe ro es te es so lo el co mien zo 
en una vi da de per ma nen te 

Más de un si glo de 
in no va ción y  de sa rro llo
Los abra si vos es tán con for ma dos por gra nos abra si vos, una ma lla u otro ti po de res pal
do. De pen dien do de la con for ma ción pue den ser rí gi dos (Rue das, dis cos de cor te y des
bas te) o fle xi bles (Li jas de agua, dis cos de fi bra, te las, etc.) y sus fun cio nes bá si cas son 
el cor te  y des bas te de to da cla se de su per fi cies.

Por Tor ne ca

Especial de abrasivos
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Jo sé Da niel Ar gue das, Re pre
sen tan te de Ven tas de 3M, 
in di có que en oc tu bre, la 
em pre sa ha rá la in tro duc ción 
de un pro duc to que no tie ne 
com pe ten cia en el mer ca do.

ab sor ción al pol vo”, con tó  
Ar gue das.
Esa es una de las mu chas so lu-
cio nes in te gra les que ofre ce 3M, 
pa ra ca da ne ce si dad ya sea pa ra 
apli ca cio nes en ma de ra, en 
me tal o pa ra otras es pe cia li da-
des.
To da la lí nea de los abra si vos va 
a sor pren der al mer ca do, por 
ejem plo, la fa mi lia de los ro llos 
trae rá un nue vo pro duc to, tan to 
en te la co mo en pa pel.
Por su pues to, que to do de ca li-
dad, más fuer za, más du ra bi li-
dad y con el res pal do de más de 
30 años de 3M.
Ya lo sa be, tam bién las es pe cia-
li da des en dis cos, ro llos, ban-
das, así co mo las li jas y los 
acon di cio na do res, las rue das, 
en tre mu cho más se rán par te 
del re lan za mien to pa ra el mes de 
No viem bre.
Así que en una fe rre te ría no 
de ben de fal tar los pro duc tos de 
3M, se gún Jo sé Da niel Ar gue-
das, por cues tión de li de raz go 
de mar ca, de pres ti gio, de  
ca li dad y de ga ran tía.
“3M va más allá de una ven ta, en 
es ta em pre sa siem pre va a ha ber 
al go que pue da brin dar una so lu-
ción”. 
Igual men te, la em pre sa po see 
una sa la es pe cial de en tre na-
mien to pa ra los dis tri bui do res de 
las di fe ren tes áreas, don de se 

brin dan ca pa ci ta cio nes de pen-
dien do de la ne ce si dad del 
clien te.
“Es que en 3M he mos de ja do 
de dar char las téc ni cas. Aho ra 
lo que ha ce mos es dar de mos-
tra cio nes con los pro duc tos”, 
in di có el re pre sen tan te de  
ven tas.

En 3M es tán ca rac te ri za-
dos por la gran di ver si dad 
de pro duc tos abra si vos. 

En va rie dad de ta ma ños, pa ra 
di ver sos usos y de al ta ca li dad, 
dis po nen a ni vel mun dial de 70 
mil pro duc tos y a ni vel na cio nal 
de 2500. 
Así que si bus ca so lu cio nes, 
de fi ni ti va men te pien se en 3M.
De to do en dis cos de cor te y 
des bas te, plie gos ban das, li jas y 
ro llos, tan to pa ra el ca nal fe rre-
te ro co mo pa ra el in dus trial.
Y es que 3M es lí der en mu chas 
lí neas, ra zón por la que du ran te 
los pró xi mos me ses y an tes de 
que ter mi ne el 2007, es ta 
em pre sa rea li za rá  un re lan za-
mien to de pro duc tos.

Pa ra ca da ne ce si dad
3M anun cia que la fa mi lia de los 
abra si vos, no so lo cam bia rá de 
ima gen, si no que se re for za rá.
De acuer do con Jo sé Da niel 
Ar gue das, Re pre sen tan te de 
Ven tas de 3M, en oc tu bre, se 
ha rá la in tro duc ción de un pro-
duc to que no tie ne com pe ten cia 
en el mer ca do.
Se tra ta de un dis co nue vo 
de no mi na do “Clean San ding”, 
que es es pe cial pa ra el área 
au to mo triz.
“Son dis cos nue vos, pe ro li bres 
de pol vo, co mo ca rac te rís ti ca 
im por tan te brin da una ma yor 

Si busca so lu cio nes piense 
en 3MLa fa mi lia de los abra si vos se 

re no va rá en No viem bre.

Especial de abrasivos

 Por 3M



Ge ne ral de CEL, el ren di mien to 
de es tos dis cos es 100 ve ces 
ma yor que un abra si vo co rrien-
te. 
“Por una in ver sión eco nó mi ca, el 
clien te fi nal va a ob te ner un buen 
de sem pe ño” di jo Eli zon do.
Es tos dis cos se es pe cia li zan en 
cor tes de con cre to, ce rá mi ca, 
már mol, as fal to, la dri llo, mien-
tras que los de sie rra cir cu lar 
son idea les pa ra cor tes de  
ma de ra, co mo me la mi na y alu-
mi nio.

Di ver si dad
Es tos dis cos de De walt, es tán 
dis po ni bles en di ver si dad de 
ta ma ños y son ga ran ti za dos. Los 
dis cos dia man ta dos se ofre cen 
des de 4”, 4 1/2”, 7”, 9”, 12” has-
ta 14”. Mien tras que los de sie rra 
cir cu lar es tán dis po ni bles des de 
7 1/4,” 8 1/4”, 10” has ta 12”.
De acuer do con el Ge ren te de 
CEL, De walt, en la par te de los 
abra si vos ofre ce una lí nea de lu jo 
Pre mium ale ma na, que da un 
ren di mien to ma yor, mi de 3.32, 

son dis cos más del ga dos y rea li-
zan cor tes es pe cia les en ace ro 
ino xi da ble
Así que to me no ta, por que si 
us ted lo que ne ce si ta pa ra su 
ne go cio es ofre cer dis cos de cor-
te, que den ma yor ren di mien to, 
lla me a CEL in ter na cio nal al te lé-
fo no 432-5868.
En Cel tam bién dis tri bu yen ac ce-
so rios de un am plia va rie dad de 
mar cas ade más de las De walt y 
Di gi bla des, Black & Dec ker, Clark, 
Wind merg y West bend.

Si us ted ne ce si ta es tos pro-
duc tos lla me a CEL In ter-
na cio nal, por que aquí 

en con tra rá des de dis cos dia-
man ta dos pa ra cor tar as fal to 
has ta dis cos pa ra cor tes de ace-
ro ino xi da ble. 
Se gún Luis Eli zon do, Ge ren te 

abra si vos con 
ma yor ren di mien to CEL
Una am plia di ver si dad de abra si vos, de las mar cas De walt y Di gi bla des,  
ca rac te ri za dos por brin dar más du ra bi li dad y por ser de al ta ca li dad, dis
tri bu ye la em pre sa Cel In ter na cio nal S.A.
           

Por Cel In ter na cio nal S.A.

Especial de abrasivos



Má qui nas co pia lla ves

Un ne go cio 
y un gan cho
Las má qui nas pa ra co piar lla ves son un  
ne go cio y un ser vi cio que bien lle va do,  
pue de de jar uti li da des di rec tas e in di rec tas.

Mu chas fe rre te rías han sa bi do sa car le pro ve cho a sus  
de par ta men tos de ce rra je ría. David Ocampo, que tie ne más de 20 
años de ex pe rien cia en el área de ce rra je ría in di ca que es te es un  
ser vi cio que bus can mu cho los clien tes y que ge ne ra otras ven tas.

Juan Car los Ara ya, Pro vee dor de In du di, ex pli có 
que la em pre sa po see va rias so lu cio nes en má qui
nas pa ra co piar lla ves, pa ra los fe rre te ros que 
es tén in te re sa dos en com ple men tar el ne go cio 
con una ce rra je ría.

“Mien tras mu chos clien tes es pe ran por su lla ve, al gu nos en tran a la fe rre-
te ría y ad quie ren al gún otro ar tí cu lo. Es te es un buen ne go cio y sir ve co mo 
gan cho pa ra ven der otros pro duc tos”, cuen ta David quien atien de una 
ce rra je ría en una fe rre te ría y tie ne una ex pe rien cia de más de 20 años.
En el mer ca do hay to do ti po de má qui nas pa ra co piar lla ves, así co mo 

otros ac ce so rios pa ra crear to do un de par ta-
men to de ce rra je ría en cual quier ne go cio 
fe rre te ro:  má qui nas ma nua les, au to má ti cas y 
has ta al ta men te so fis ti ca das, así co mo los kit 
con ex hi bi do res, los re pues tos pa ra las 
má qui nas, los pi nes, los aros pa ra lla ves, las 
gan zuas y has ta las lla ves de alu mi nio es tán 
dis po ni bles.
Por ejem plo, la em pre sa In du di cuen ta con 
to do es te ti po de pro duc tos. Por más de 30 
años, In du di ha su pli do las ne ce si da des del 
ce rra je ro así que si us ted es tá in te re sa do en 
in tro du cir una ce rra je ría en su fe rre te ría, to me 
no ta por que es ta em pre sa le brin da al clien te 
un ase so ra mien to com ple to.
Juan Car los Ara ya, Pro vee dor de In du di, 
ex pli có que al clien te se le ofre ce un buen 
ser vi cio, por que le ofre cen un fi nan cia mien to 
com ple to al fe rre te ro, le ase so ran des de 
co mo uti li zar co rrec ta men te una má qui na, así 
co mo cuál es la que de ben te ner en los ne go-
cios, en tre mu cho más. 
“Pa ra los que ape nas se es tén in tro du cien do 
en el ne go cio ce rra je ro se les in di ca el 

ma cho te más con ve nien te a usar, ade más de 
pro por cio nar les un ca tá lo go pa ra que apren-
dan a dis tin guir lla ves”.
Las má qui nas dis tri bui das por In du di se 
im por tan di rec ta men te des de Ita lia, Es ta dos 
Uni dos y Mé xi co, son de la mar ca KA BA  
IL CO

Fun cio na li da des ne ce sa rias
La má qui na Del ta Ma nual, es es pe cial pa ra 
lla ves do més ti cas. Es im por tan te se ña lar que 
es ta du pli ca do ra ca be de ba jo de un ex po si tor 
de co lum na. Dis po ne de una fre sa de ace ro 

de al ta ve lo ci dad, que jun to con su mo tor 
po ten te, ha ce más rá pi do el tra ba jo de las 
lla ves de la tón al pa ca y ace ro.
Es ita lia na, pe sa 14kgr., y se re co mien da en 
to do ti po de lla ves con ven cio na les y te tras. 
“Es la má qui na que de be te ner to do ne go-
cio”,  in di có el pro vee dor de In du di.
Si su ne go cio re quie re de una má qui na más 
so fis ti ca da, la No va 2000 es la in di ca da pa ra 
du pli car lla ves de per fil es pe cial con ca rac te-
rís ti cas es pe cia les.
Es ta má qui na es ca paz de co piar y ge ne rar 
lla ves de al ta se gu ri dad, con pre ci sión y con 
po ca in ver sión.
“Si es ne ce sa rio tam bién vi si ta mos al clien te, 
pa ra ha cer las re pa ra cio nes co rres pon dien-
tes”, con tó Juan Car los Ara ya.
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Es tu dio de Ex po fe rre te ra 2007

Muy de cer ca con el mer ca do…
La pa sa da edi ción de Ex po fe rre te ra arro jó mu chas co sas, ade más de in yec tar le 
más di ná mi ca al mer ca do fe rre te ro y de la cons truc ción, tam bién mos tró lo que 
pien san los in te gran tes de es te sec tor acer ca de los pro vee do res en ge ne ral. 
(Junio 2007 n=337)

El cre ci mien to que Ma sa ca 
ha te ni do en los úl ti mos 
tres años, se de mues tra 

con la am plia ga ma de lí neas 
nue vas que han ido in tro du cien-
do al mer ca do.
Es un he cho que Ma sa ca es más 
que he rra jes, pues ade más de 
es tas lí neas go za de una va rie-
dad de pro duc tos que lo ha cen 
un pro vee dor idó neo en el sec tor 
fe rre te ro.
Una de los ob je ti vos de Ma sa ca 
es pro cu rar ofre cer un ex ce len te 
ser vi cio, así co mo un am plio 
stock en pro duc tos pa ra abas te-
cer los di ver sos ne go cios fe rre te-
ros del país, ar tí cu los de mu cha 
ca li dad y ga ran tías atrac ti vas.
De acuer do con Jo sé Ro drí guez, 
Ge ren te de la em pre sa, aho ra 
dis po nen de más mer ca de ría 
di ver sa, por que han ve ni do cre-
cien do con lí neas de im por ta ción 
más va ria da, pa ra así po der brin-
dar le más op cio nes al clien te.
En es te sen ti do, por ejem plo, 
Ma sa ca es dis tri bui dor de la lí nea 

cor ne ta y  des de ha ce cua tro 
me ses, co mer cia li zan ca bos de 
ma de ra pa ra he rra mien tas, en 
un am plio sur ti do, así co mo 
ca bos pa ra mar ti llo, pa ra pi cos, 
ma zos y ha chas.
Pre ci sa men te, en es te mes, se 
es tá in tro du cien do al mer ca do 
una lí nea nue va agrí co la, que 
cum ple con la ca li dad que exi ge 
Ma sa ca pa ra re pre sen tar un  
pro duc to. 
Así que si us ted ne ce si ta man te-
ner un stock sur ti do en su ne go-
cio, con pro duc tos co mo: pa las, 
pi cos, ha chas, li mas pa ra cu chi-
llo, cu cha ras de al ba ñil, as per so-
res de es ta ca, des tor ni lla do res, 
mar ti llos, ma zos, ni ve les y pis to-
las de ca la fa teo, así co mo ali ca-
tes pa ra elec tri cis tas, Ma sa ca 
co mer cia li za con es te ti po de  
ar tí cu los.
Ro drí guez ex pli có que en Ma sa-
ca van a se guir cre cien do du ran-
te es te año con más lí neas nue-
vas, por que así lo ha dis pues to 
el Pre si den te de la com pa ñía 

Ma rio Sa la zar, en agra de ci mien-
to a tan tos años de ex ce len te 
acep ta ción de la em pre sa en el 
mer ca do. 

Di ver si dad con ca li dad
Igual men te, Ma sa ca ven de cla-
vos, co rrien tes con ca be za y sin 
ca be za; tam bién dis po nen de 
tres me di das de gra pas pa ra 
cer ca: 3/4, 1, 1 1/4 de pul ga da; 
así co mo alam bres de púas.
Los ca rre ti llos de co lor azul son 
una lí nea tra di cioi nal en es ta 
em pre sa y  dis po nen de la lí nea 
com ple ta EMT, co mo los tu bos 
con es pe so res más grue sos, los 
co nec to res, las unio nes; así 
co mo ca jas rec tan gu la res y 
oc to go na les, las con du le tas y las 
cur vas.
La lí nea en PVC, es otro de los 
pro duc tos que po seen en la 
com pa ñía, la que man tie nen 
com ple ta por que tam bién se 
ofre cen to dos los ac ce so rios 
pa ra pre sión y sa ni ta rio, des de  
1/2 has ta 4 pul ga das.

Ma sa ca un prov ee dor 
con mu chas so lu cio nes
Ma sa ca tie ne su car ta de pre sen ta ción en la va rie dad, ser vi cio, ca li dad, ga ran
tía y di ver si dad de pro duc tos. Y des de ya anun cian el lan za mien to de una nue
va lí nea agrí co la. 
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Es un he cho que Ma sa ca es más que he rra jes, pues ade más de es tas lí neas go za de una va rie dad de  
pro duc tos que lo ha cen un pro vee dor idó neo en el sec tor fe rre te ro.
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tec tos, Ol man Var gas, ex pli có que 
los can to nes de Gua na cas te que 
con ti núan cre cien do son  
Ca rri llo, San ta Cruz y Ni co ya.
En el Área Me tro po li ta na el cre ci-
mien to se es tá dan do en San 
Jo sé, Ala jue la y He re dia, en al ta 
pro por ción. “En de sa rro llos ha bi-
ta cio na les uno de los más im por-
tan tes se em pie za a de sa rro llar en 
el can tón car ta gi nés de la Unión 
de Tres Ríos”.

Dé fi cit ace le ra do
Da tos pro por cio na dos por Ran-
dall Mu ri llo se ña lan que el año 
pa sa do en Cos ta Ri ca se cons tru-
ye ron 6 mi llo nes de me tros cua-
dra dos y se es pe ra ce rrar en es te 
2007, con 7.5 mi llo nes de m2. 
Es te gran di na mis mo ge ne ra un 
gran dé fi cit de ma no de obra, 
se gún el Di rec tor Eje cu ti vo de la 
CCC, el pro ble ma es gran de por-
que son cer ca de 20 mil tra ba ja-
do res que ha cen fal ta, de aquí a lo 
que res ta del año.
“El cre ci mien to en la cons truc ción 
se gui rá y eso es po si ti vo pa ra el 
país, pe ro no de ja de preo cu par-
nos que va a ge ne rar que ha gan 
fal ta 50 mil tra ba ja do res pa ra el 
2008, y 70 mil pa ra el 2009-
2010”, ex pli có Ran dall Mu ri llo.
Y es que la pro ble má ti ca se da 
por que el cre ci mien to cons truc ti-
vo tam bién se es tá pre sen tan do 
en al gu nos paí ses cen troa me ri ca-
nos co mo Pa na má, Gua te ma la y 
el Sal va dor.
La si tua ción del cre ci mien to cons-
tan te en me tros cua dra dos que 

se es tá de sa rro llan do en Cos ta 
Ri ca, ge ne ra no so lo dé fi cit de 
ma no de obra, si no en ma te ria les  
pa ra la cons truc ción, se gún el 
Di rec tor de la CCC, “se es tá dan-
do el pro ble ma de al qui lar o com-
prar equi pos pa ra cons truc ción”.
“Hay es ca sez de con cre to pre-
mez cla do, de va ri lla y de otros 
pro duc tos más”, di jo Mu ri llo.
El mer ca do cos ta rri cen se de pen-
de en gran me di da de la ma te ria 
pri ma in ter na cio nal. En el ca so de 
la va ri lla, se gún Mu ri llo, el pro ble-

ma es que hay cre ci mien to cons-
truc ti vo al re de dor del mun do y 
eso ge ne ra la es ca sez, “no es fal-
ta de ca pa ci dad, así que los 
cons truc to res de ben usar su 
crea ti vi dad pa ra sus ti tuir lo que 
no se pue de con se guir”, se ña ló el 
Di rec tor de la CCC.
Es al ta la de man da cons truc ti va, 
se ña la Mu ri llo, que ha obli ga do a 
al gu nas em pre sas cons truc to ras 
pa ra que no re ci ban obras has ta 
por dos años, por que no tie nen 
ma yor ca pa ci dad.

To dos los fe rre te ros del país 
pue den es tar se gu ros que 
en su ne go cio siem pre 

ha brá gran di na mis mo en ven tas. 
Es to por que la cons truc ción en 
Cos ta Ri ca con ti núa en un cre ci-
mien to cons tan te, tan to en vi vien-
da, co mo en co mer cio, tu ris mo  e 
in dus tria.
Los de sa rro llos se es tán dan do 
en to das las pro vin cias del país, 
aun que en al gu nas el au men to 
cons truc ti vo se mues tra ace le ra-

do, en otras es es ta ble, en 
mu chas me nor, pe ro igual, la 
cons truc ción si gue cre cien do y 
así se rá por es te año y los pró xi-
mos, se gún da tos de la Cá ma ra 
Cos ta rri cen se de la Cons truc ción 
(CCC).
De acuer do con la Cá ma ra, San 
Jo sé es la pro vin cia que ac tual-
men te mues tra más par ti ci pa ción 
cons truc ti va con un 24.97%, 
se gui da por Pun ta re nas con un 
18.64% y  Gua na cas te con un 

17.39%
De acuer do con Ran dall Mu ri llo, 
Di rec tor Eje cu ti vo de la CCC, 
es to no quie re de cir que Gua na-
cas te ha ya de ja do de cre cer, por 
el con tra rio, es ta pro vin cia con ti-
nua cre cien do, sin em bar go no 
en un au men to ace le ra do, “lo que 
su ce de es que se ha es ta bi li za-
do”.
Pun ta re nas sí ha mos tra do un 
cre ci mien to ace le ra do, su pe ran-
do a Gua na cas te, mien tras que 
Li món con ti nua en ul ti mo lu gar, 
sin em bar go en tér mi nos re la ti-
vos se en cuen tra en el pri mer 
lu gar por que la cons truc ción cre-
ció en un 104% en la pro vin cia 
li mo nen se.
Ol man Var gas, Di rec tor Eje cu ti vo 
del Co le gio Fe de ra do de In ge nie-
ros y Ar qui tec tos (CFIA), ex pli có 
que el cre ci mien to im por tan te de 
Pun ta re nas se ha da do en el 
Pa ci fi co Cen tral, es pe cí fi ca men te 
en Ja có, ade más de ase gu rar 
que pa ra los pró xi mos años 
ha brá un cre ci mien to im por tan te 
pa ra el Pa cí fi co Sur. “El ma yor 
cre ci mien to en cons truc cio nes 
de to do el país lo tie ne el can tón 
de Ga ra bi to, es una com bi na ción 
co mer cial, tu rís ti ca y de vi vien da 
en con do mi nio”, con tó Ol man 
Var gas.
De fi ni ti va men te, el di na mis mo en 
el sec tor cons truc ción con ti núa 
en nues tro país. A Par tir de es te 
se gun do se mes tre del año, se 
em pe za rán a de sa rro llar al re de-
dor de 90 a 100 me ga pro yec tos 
im por tan tes cla si fi ca dos prin ci-

pal men te co mo co mer cio de al to 
ni vel. Se gún el Di rec tor Eje cu ti vo 
de la Cá ma ra Cos ta rri cen se de la 
Cons truc ción, es tos me ga pro-
yec tos se cons trui rán en Pun ta re-
nas y Gua na cas te. “Tam bién hay 
al go pa ra San Jo sé”, di jo Mu ri llo.

Di na mis mo com bi na do
El Di rec tor Eje cu ti vo de la Cá ma ra 
Cos ta rri cen se de la Cons truc ción 
ma ni fes tó que hay dos sec to res 
que mar can la pau ta en cons truc-
ción, el tu ris mo y el de sa rro llo 
in mo bi lia rio.
En el ca so de Pun ta re nas, el 
au men to se mues tra des de Ja có, 
Es te ri llos y Pa rri ta, en la mo da li-
dad de con do mi nios y apar ta-
men tos.
“Vie nen pro yec tos im por tan tes 
pa ra el Pa cí fi co Sur, que es tán en 
di se ño”, ase gu ró Ran dall Mu ri llo.
Par el sec tor oes te de San Jo sé, 
tam bién vie nen pro yec tos im por-
tan tes, se gún Mu ri llo, ade más  
la cons truc ción en vi vien da con ti-
nua pa ra Car ta go, Ala jue la y  
He re dia.
Car ta go se ha con ver ti do en una 
ciu dad dor mi to rio, con un de sa-
rro llo ur ba no im por tan te, por que 
los pre cios son más có mo dos 
pa ra vi vir que en otras pro vin cias, 
sin em bar go, la po bla ción se ha 
des pla za do ha cia Ala jue la y He re-
dia. “La ten den cia en vi vien da  
es tá en He re dia, ahí hay un gran 
di na mis mo que va a con ti nuar”, 
di jo Mu ri llo.
El Di rec tor Eje cu ti vo del Co le gio 
Fe de ra do de In ge nie ros y Ar qui-

Ran dall Mu ri llo, Di rec tor Eje cu
ti vo de la CCC, apun ta que en 
el ca so de Pun ta re nas, el 
au men to se mues tra des de 
Ja có, Es te ri llos y Pa rri ta, en la 
mo da li dad de con do mi nios y 
apar ta men tos. “Vie nen pro yec
tos im por tan tes pa ra el Pa cí fi
co Sur, que es tán en di se ño”.
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Pun ta re nas ex pe ri men ta un cre ci mien to ace le ra do

Junio 2007 el mes con mayor cantidad de metros construidos 
en la historia de la construcción en Costa Rica

M2 por año Cantones con más crecimiento

 Can tón 2,006 2,007
 1 Ga ra bi to 177,542 249,486
 2 He re dia 182,460 235,028
 3 San ta Cruz 283,635 230,952
 4 Ala jue la 174,867 194,091
 5 San Jo sé 110,085 171,338
 6 Ca rri llo 170,162 153,761
 7 San ta Ana 219,868 147,713
 8 Es ca zú 227,027 102,569
 9 Li be ria 117,806 101,906
 10 La Unión 54,859 91,886

 Provincia 2005 2006 2007
 San José 582,549 864,174 843,494
 Alajuela 196,450 434,971 465,266
 Cartago 148,792 183,134 236,104
 Heredia 311,828 452,204 475,968
 Guanacaste 241,853 659,674 587,462
 Puntarenas 166,304 368,748 629,785
 Limón 50,357 68,637 140,018
 Total 1,698,133 3,031,542 3,378,097

DA TOS PRO POR CIO NA DOS AL MES DE JU NIO POR 
LA CÁ MA RA COS TA RRI CEN SE DE LA CONS TRUC CIÓN

Cons truc ción si gue en                 au men to

Des de el se gun do se mes tre del 2007, se em pe za rán 
a cons truir al re de dor de 100 me ga pro yec tos im por
tan tes en la zo na de Pun ta re nas y Gua na cas te.

 Provincia Enero Febrero Marzo abril Mayo Junio Total
 San José 111,336 85,671 196,283 79,210 189,720 181,274 843,494
 Alajuela 59,096 94,959 113,657 46,052 85,853 65,649 465,266
 Cartago 27,194 31,381 34,721 33,532 62,106 47,170 236,104
 Heredia 127,778 60,050 66,568 68,151 66,983 86,438 475,968
 Guanacaste 101,173 106,217 82,921 63,328 67,298 166,525 587,462
 Puntarenas 105,835 103,181 71,403 70,407 104,962 173,997 629,785
 Limón 21,472 38,824 20,180 8,973 28,432 22,137 140,018
 Total 553,884 520,283 585,733 369,653 605,354 743,190 3,378,097



Dis co pa ra 
cor te y des bas te 

Por ta mar ti llo
De Ny lon ex tra fuer te. Pro-
duc to du ra de ro, de co lor 
ne gro.

Con trol re mo to 
pa ra lám pa ra
En cen di do / apa ga do. Con trol 
de in ten si dad (50%
- 25%). Apa ga do au to má ti co: 
15 min, 30 min, 45, min, 1  
ho ra, 2 ho ras.

Oa tey Pe gam.C.P.V.C 4 
onz (1/32)
Flow guard Amar.#32200 
(has ta 2") EE.UU. Ad he si vo 
pa ra tu be rías de agua  
ca lien te.

Cin ta ta pa go te ras
Selft-Dan 10 cms x 10 mts 
Ro ja.

Cin ta ta pa go te ras
Self-Dan 10 cms x 10 mts 
#205001 Na tu ral

Oa tey Pe gam.C.P.V.C 
4 onz (1/32)
Na ran ja #32212 (has ta 6") 
EE.UU. Ad he si vo pa ra tu be-
rías de agua ca lien te.

Dis tri bu ye: Trans fe sa  Tel. (506)2108989

Ro di lle ra ul tra li ge ra
Mo de lo: DMX-318UL. Hu le 
es pu ma ex tra grue so pa ra 
más con fort. Ti ras elás ti cas 
de 1" con con tac tel. Ideal  
pa ra tra ba jo, ho gar o jar dín. 
Uni ta lla.

Dis cos dia man ta dos 
DE WALT
Es pe cia les pa ra cor tes en 
con cre to, ce rá mi ca, la dri llo 
már mol y por ce la na to. En 4”, 
4 1/2”, 7”, 9”, 12” y 14”.

Dis cos de sie rra cir cu lar 
DE WALT
De dien tes cal za dos cor ta cla-
vo, en car bu ro tungs te no, 
es pe cia les pa ra cor tes de 
ma de ra, me la mi na y alu mi nio. 
Dis po ni bles des de 7 1/4”, 8 
1/4”, 10” has ta 12”.

Co no re trác til DMX
CR45
Ex ce len te bri llan tez. De fá cil 
ubi ca ción. Li ge ro. Al tu ra má xi-
ma de 45 cms.

Dis tri bu ye:  Tec no  Li te  Tel. (506) 2569849 Dis tri bu ye: Cel In ter na cio nal S.a. 
Te l. (506) 4325868

Dis tri bu ye: Valco  Tel. (506) 2522222

Dis tri bu ye: Sol da du ras LC / Im por ta cio nes Camvy, JLCR. S.a.
Tel.. (506) 2608594

Dis co pa ra sa ti nar
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“Con una bue na aten ción al 
clien te se lo gra ser lí der, igual-
men te, ase gu ran do un buen 
stock de pro duc tos y res pal do”.

Ale jan dro Sa la zar  
Fe rre te ría Ka di ma  
San Jo sé
Pro vee dor
10 años de ex pe rien cia

“El ser vi cio al clien te es lo in dis-
pen sa ble. Si no se tie nen es te 
fac tor no se pue de pen sar en 
al gún li de raz go”.

Ger man Lo si lla
Al ma ce nes Uni dos
San Jo sé
Ad mi nis tra dor
32 años de ex pe rien cia

Nor ber to Cal vo
Fe rre te ría Ro yal
San Jo sé
Ven de dor
3 años de ex pe rien cia 

Da ma ris Mar tí nez
Fe rre te ría Rey co
San Jo sé
De pen dien te
3 años de ex pe rien cia

“Se de be te ner buen sur ti do y bue-
nos pre cios. Tam bién es im por tan te 
el ser vi cio al clien te y te ner en to do 
mo men to, ex ce len tes pro vee do res 
que es tén su plien do de no ve da des 
y ca li dad”.

“Pa ra que sea lí der una fe rre te ría 
de be te ner de to do, asi co mo un 
buen ser vi cio. Igual men te, es 
in dis pen sa ble te ner bue nos pro-
vee do res que res pal den la ca li-
dad de los pro duc tos”.

Pa ra con ti nuar el ne go cio

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

Con so li dar un ne go cio y ver 
có mo lue go és te es ma ne-
ja do por nues tros hi jos 

pue de ser una gran sa tis fac ción.
Pe ro si mi ra mos las es ta dís ti cas 
nos da mos cuen ta que lo grar lo 
an te rior no es fá cil. Así, só lo el 
15% de las em pre sas fa mi lia res 
pa san a la ter ce ra ge ne ra ción y 
só lo el 3% so bre vi ven a la cuar ta.
Las fe rre te rías no son la ex cep-
ción y es co mún ver a mu chas de 
ellas di ri gi das por pa dres e hi jos. 
Pe ro es pre ci sa men te es ta re la-
ción tan es tre cha en tre los pro pie-
ta rios lo que pue de com pli car la 
con vi ven cia y afec tar ne ga ti va-
men te el ne go cio.
Las prác ti cas más co mu nes en 
com pa ñías fa mi lia res in clu yen 
pen sar en cua tro as pec tos bá si-
cos:
• Cons ti tu ción fa mi liar: ba jo es te 

EMPRESA CONTACTO CARGO TELEFONO FAX APARTADO email  
Torneca S.A Alí Cantillo Gerente de Mercadeo 207-7777 207-7702 457-1002 acantillo@torneca.com  
Valco Oscar Coto Gerente de Ventas 252-2222 254-8736 142-1150 ventas@valcosa.com  
Iluninación tecnolite S.A Alberto Carvajal Gerente general 256-8949 248-9860 274-2120 tecnolite@racsa.co.cr  
Transfesa Manuel Ujueta Gerente de Ventas 210-8989 291-0731 215-2150 mujueta@transfesacr.com  
Importaciones RE RE Eduardo Retana Gerente General 240-2010 236-5529 167-2150 eretana@gruporere.com  
Ace Internacional David Cohen Gerente general (507)4305000 (507)4305827 30200789 jose.corrales@aceint.com  
Vedova y Obando Gerardo Ortuño Gerente de Ventas 221-9844 233-2116 10171-1000 g.ortuño@vyo.co.cr  
Coflex Mauricio Coronado Gerente general 5281836-9000 (011)528183892850 833610446 ND  
Tornillos la Uruca Javier Rojas Gerente de Mercadeo 256-5242 233-1763 223-1150 tornilloslauruca@racsa.co.cr 
Sur Química Eduardo Fumero Gerente General 211-3403 256-0690 153-1150 s.foster.r@gruposur.com  
Cofersa Alejandro echandi Gerente de Ventas 205-2525 205-2424 12247-1000 alejandro.echandi@cofersa.net 
Lanco Harris Manufacturing Corp. Ignacio Osante Gerente General 438-2257 438-2162 7878-1000 lancoyharris@racsa.co.cr  
Ferretería Reimers Denis Córdoba Director Comercial 290-1020 296-5266 10049-1000 dcordoba!freimers.com  
Productos de Concreto Adriana Gonzáles Comunicación Comercial 205-2993 205-2700 362-1000 adriana.gonzales@ndcin.com 
Imacasa Andrés Zamora Gerente General 293-2780 293-4673 39-3005 imacasacr@racsa.co.cr  
Capris Gerardo Gutiérrez M Gerente de Mercadeo 519-5000 232-9353 72400-1000 gerardo.gutierrez@capris.co.cr 
Festacro S.A Greivin López Gerente 447-7886 447-7886 ND distribuidora@gyq@ice.co.cr 
soluciones modernas para oficina Meylin Jiménez Ejecutiva de medios 232-0129 231-7272 1480-2050 mjimenez@smart.co.cr  
Kimberly Clark Sofía Barquero Marketing Activador 298-3183 298-3179 10271-1000 sofia.barquero@kcc.com  
Grupo indianapolis S.A Luis Estrada Gerente general 247-17-00 222-55-40 11-1150 alonsoestrada@indianapolis.com 
Cel internacional Luis Elizondo Gerente 432-5868 440-1839 674-4050 celint@ice.co.cr  
3M Costa Rica S.A Marjorie Badilla Ejecutiva de cuentas 283-2223 283-2255 11847-1000 marjorie.badilla@hwwp.com 
Schneider Electric Ramiro Alvarez Gerente General 210 - 9400 232-0426 4123-1000         ramiro.alvarez@cr.schneider-electric.com  

LISTA DE ANUNCIANTES

apar ta do se en cuen tra la De cla-
ra ción Fa mi liar, que son los li nea-
mien tos ge ne ra les que re gi rán 
las re la cio nes y la em pre sa, así 
co mo el Acuer do de Ac cio nis tas 
que se uti li za pa ra de fi nir los 
me ca nis mos de com pra y ven ta 
de las ac cio nes por si al gún 
miem bro de sea de jar el ne go cio.
• Con se jo Fa mi liar: es te es una 
uni dad que pue de ser crea da 
pa ra de fi nir as pec tos co mo la 
vi sión fa mi liar y sus va lo res. Asi-
mis mo, pue de ser el en car ga do 
de es ta ble cer la po lí ti ca que re gi-
rá el pa pel de los pa rien tes po lí ti-
cos en el ne go cio y has ta dón de 
lle ga rán sus de re chos y obli ga-
cio nes.
• Tes ta men to: si el fun da dor no 
de ja las re glas cla ras de lo que 
su ce de rá al mo men to de fa lle cer, 
es pro ba ble que el de sa rro llo de 

la em pre sa su fra un re vés mien-
tras se de fi nen las nue vas re glas 
del jue go.
• Pro gra ma pa ra la pró xi ma 
ge ne ra ción: si la idea es que 
ca da ge ne ra ción con ti núe te nien-
do un pa pel pro ta gó ni co en la 
com pa ñía es ne ce sa rio pre pa rar-
la pa ra es to. Por ejem plo, ha cer 
una eva lua ción tem pra na de cuá-
les miem bros es tán en la ca pa ci-
dad y de sean se guir en el ne go-
cio es bá si co. Pos te rior men te, se 
re co mien da abrir un fon do pa ra 
sus es tu dios y ela bo rar un plan 
pa ra que pue dan co no cer to do el 
fun cio na mien to de la em pre sa.
Em pre sas fa mi lia res y fa mi lias 
di vi di das pue den ser si nó ni mos. 
Pe ro si el ne go cio se ma ne ja de 
for ma in te li gen te, com pa ñías 
fa mi lia res y gran des pa tri mo nios 
tam bién lo pue den ser.
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¿Qué ca rac te rís ti ca de be  
te ner una fe rre te ría lí der?

Subimos a 4.000
3,396 personas han solicitado la suscripción a nuestra revista. Por ello, 
a partir de esta edición, TYT aumentará la circulación a 4,000 ejemplares. 
Vea la lista de algunas ferreterías y depósitos que leen TYT en: 

www.tytenlinea.com 
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agro lo gos

Éxi to en di ver si fi ca ción
La zo na nor te cuen ta con tres al ma ce nes que van más allá de una fe rre te ría, por que ade más de  
ca rac te ri zar se por ven der lí neas agrí co las y agro quí mi cos,  tie nen una ve te ri na ria.

Una ju ga da del des ti no lle-
vó a un ga na de ro a in vo-
lu crar se en los ne go cios 

fe rre te ros, pe ro a lo gran de, 
des de ha ce 28 años.
Ed gar Pi ca do, nun ca ima gi nó 
que un día lle ga ría a ser el pro-
pie ta rio de tres al ma ce nes fe rre-
te ros en la zo na nor te, ya que 
des de siem pre, él se ha bía de di-
ca do a las fin cas, sin em bar go, 
a cau sa de un ac ci den te, pen só 
que no vol ve ría a ejer cer las 
la bo res agrí co las, por lo que 
de ci dió ini ciar se co mo em pre sa-
rio fe rre te ro.
Exac ta men te, en no viem bre de 
1980, Agro lo gos abrió en la ciu-
dad de Gua tu so, en la co lo nia 
Pun ta re nas de Upa la, don de ini-
cia ron con una lí nea agrí co la  
pe que ña y de ahí en ade lan te, 
fue ron in tro du cien do la di ver si-
dad en ma te ria les pa ra la cons-
truc ción.
Des de el prin ci pio, tam bién en 
Agro lo gos, una ve te ri na ria ha 
si do par te del ne go cio, con los 
di fe ren tes in su mos co rres pon-
dien tes.
Y es que, Agro lo gos se po si cio-
nó por lo al to, gra cias a que la 
fa mi lia ha si do el apo yo más 
im por tan te que ha te ni do es te 
em pre sa rio. Así los Pi ca do, 
lo gra ron ha cer que el ne go cio 
fue ra cre cien do.
Ac tual men te, son tres al ma ce-
nes los que po see Pi ca do: en 
Gua tu so, en el cru ce a Ca ño 

Ne gro y el de San Jo sé de Upa-
la.

Ser vi cio en cre ci mien to
Di ver si fi ca ción de mer ca do. Pre-
ci sa men te, eso fue lo que Ed gar 
Pi ca do hi zo en su ne go cio, por-
que aun que es te sea un al ma cén 
fe rre te ro, el fuer te en ven tas son 
los agro quí mi cos, fer ti li zan tes, 
las lí neas agrí co las y la ve te ri na-
ria, en la que dis po nen de dos 
doc to res. Eso sí, sin des cui dar la 
par te fe rre te ra que igual men te, la 
con si de ra al ta men te im por tan te 
pa ra com pe tir en la zo na.
Pi ca do cla si fi ca el sur ti do de sus 
al ma ce nes así: un 60% en fe rre-
te ría y ma te ria les pa ra la cons-
truc ción y un 40% en el área 
agrí co la y ve te ri na ria.
Cre cer en el área ga na de ra, en 
ser vi cio al clien te, en trans por te, 
en va lor agre ga do, es lo que se 
ha pro pues to el pro pie ta rio de 
Agro lo gos, y des de ya, con 
es tra te gias de mer ca deo, lo es tá 
ha cien do.
“Me in te re sa te ner la zo na bien 
ama rra da. Pa ra no so tros lo más 
im por tan te son los clien tes, por 
lo que se gui re mos cre cien do de 
esa ma ne ra”, di jo el pro pie ta rio.
Da niel Pi ca do, hi jo de Ed gar, es 
el Ad mi nis tra dor del al ma cén  
de San Jo sé de Upa la, que es 
una de las fe rre te rías lí de res de 
la zo na, for ta le ci da por me dio  
de muy bue nas es tra te gias de 
pro mo ción uti li za das en los tres 

ne go cios.
Por me dio de ri fas, pro mo cio nes, 
cré di tos es pe cia les, así co mo la 
ima gen y pre sen cia co mo pa tro-
ci na do res en el to pe anual de 
Gua tu so, han lo gra doun po si cio-
na mien to con fuer za.
“El to pe es un even to muy es pe-
cial, si la co mu ni dad nos da, hay 
que dar le tam bién a ellos”,  
con tó Pi ca do.
La cla ve del éxi to ob te ni do, di ce 
Ed gar que se ha lo gra do al tra-
ba jar con mu cha hon ra dez. 
“Nun ca se de be en ga ñar a un 
clien te, hay que ser trans pa ren-
tes pa ra ins pi rar con fian za”,  
se ña ló.
Pa ra el pro pie ta rio de Agro lo gos, 
es in dis pen sa ble el ase so ra mien-
to y ser vi cio que se le brin de al 
clien te, por lo que, por me dio de  
char las, con el apo yo de pro vee-
do res, ca pa ci tan a los 70 em plea-
dos con los que cuen tan en los 
tres ne go cios.
De fi ni ti va men te, el des ti no le hi zo 
una muy bue na ju ga da a  
Ed gar, por que ade más de te ner 
for ta le ci dos sus ne go cios fe rre-
te ros, pue de se guir in vo lu cra do 
en lo que más le gus ta: sus  
fin cas.
Ed gar es to do un em pre sa rio, en 
lo que es fe rre te ría, por su pues-
to, ma ni fies ta que se gui rá cre-
cien do. Na da ha si do obs tá cu lo 
pa ra que es te hom bre sa lie ra 
ade lan te, con la ayu da de sus 
dos hi jos: Da niel y Car los.

Ed gar Pi ca do, jun to a sus dos hi jos Da niel y Car los, in di can que pa ra 
ellos lo más im por tan te son los clien tes y eso les ha per mi ti do cre cer. 
“Nos in te re sa te ner bien ama rra da la zo na y pa ra ello te ne mos de to dos 
los pro duc tos que re quie ren los com pra do res”.

¿Qué di ce la 
com pe ten cia?
Al gu nos fe rre te ros de la zo na 
in di can que es tán muy bien 
pre pa ra dos pa ra en fren tar la 
com pe ten cia, y aun que son 
sa be do res de la for ta le za de 
Agro lo gos, in di can que no le 
te men.

Ber ti lia Gon zá lez
Agro co mer cial Upa la
Asis ten te de Ge ren cia
“No con si de ro a Agro lo gos 
co mo un com pe ti dor im por-
tan te por que no so tros con ta-
mos con to do lo fuer te pa ra la 
zo na, en lo que es fe rre te ría, 
agro quí mi cos y ve te ri na ria”.

Ma rie los Lo ría
Fe rre te ría Ca na le te
Co pro pie ta ria
“Con si de ro que Agro lo gos no 
es im por tan te co mo com pe-
ten cia. Te ne mos de to do en 
fe rre te ría”.

Da niel Mon ge
Pro vee dor
Fe rre te ría Ro jas y 
Ro drí guez
“Agro lo gos es un com pe ti dor 
im por tan te, aun que es tán 
le jos de no so tros. Sí hay com-
pe ten cia, pe ro no es mu cha”.






