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Recientemente, Grupo El Progreso de Guatemala adquirió la 
operación de Abonos Agro. Luis Chacón (derecha), y Carlos 
Esquivel, de la empresa guatemalteca afirman que adquirie-
ron esta compañía porque les da la oportunidad de entrar 
por la puerta grande en uno de los mercados más dinámicos 
de la región. P. 42

Herramientas Eléctricas  P. 24

Nuevas caras 
en abonos agro
Nuevas caras 
en abonos agro
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¡adelante ferreteros!

Últimas noticias de www.tytenlinea.com

se tendió sobre esta empresa, 
hoy los nublados quedaron des-
pejados, gracias a que el nuevo 
grupo acreedor, nos abrió ama-
blemente sus puertas, con lo 
que procedimos a informar al 
mercado sobre los objetivos de 
Grupo El Progreso.
Así que en esta edición podrán 
encontrar un despliegue infor-
mativo sobre los temas que se 
manejan hoy en esta empresa.
Igualmente, debemos felicitar a 
los anteriores propietarios de 
Abonos Agro (Grupo Pujol-Martí), 
ya que como lo habíamos dicho 
antes, la conformación de una 
empresa atractiva para los inver-
sionistas es todo un éxito en 
mercados tan competitivos.
Uno de estos días, estuve por 
necesidad, en una ferretería 
herediana, y mientras esperaba 
a ser atendido, pude escuchar 
como uno de los clientes comen-
taba que el sector florense debía 
estar preparado ante la llegada 

Hace unos días tuvimos la 
dicha de participar en la 
celebración de aniversa-

rio de los 50 años de existencia 
de la empresa Capris.
Con orgullo, quienes laboran en 
esta empresa nos hicieron ver 
de qué forma pudieron llegar a 
este lapso de existencia, mar-
cando sobre todo, que todo lo 
han conseguido con base en el 
apoyo de sus clientes y provee-
dores.
Desde aquí enviamos el más 
sincero de nuestros aplausos 
para esta empresa amiga  
del sector y aprovechamos para 
desearle y augurarle muchos 
años más de éxito en el merca-
do.
¡Felicitaciones Capris, por este 
medio siglo de trayectoria!
En otro de los temas que envuel-
ven al sector, es la llegada ya “in 
situ” de los nuevos propietarios 
de Abonos Agro. Para muchos, 
la incógnita que hace unos días 

 Nueva gama de discos de diamante BELLOTA

 Dominicana prepara feria ferretera

 Grupo El Progreso afina detalles en Abonos Agro

 Decoración: lo hermoso y lo práctico

 Cemex expandirá nueva planta en Panamá 
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inminente de EPA, a esta ciu-
dad.
Desde mi punto de vista, y 
poniéndome –si me lo permiten- 
en los pies de los ferreteros flo-
renses, nos parece que el mer-
cado posee mucho potencial no 
solo para recibir nuevos compe-
tidores sino que es un mercado 
que aún le queda mucho por 
explotar.
De todas formas, la competen-
cia debe verse siempre como 
una oportunidad de mejora con-
tinua, por lo que desde todo 
punto de vista, estamos de 
acuerdo en que el sector se 
dinamice con la llegada de más 
competidores.
El desarrollo que está tomando 
la provincia de Heredia, con el 
auge que está tomando la parte 
de construcción, se hace más 
necesario que hayan cada vez 
más ferreteros. ¡El crecimiento 
aporta bonanza y crecimiento! 
¡Adelante ferreteros! TYT



daba pie a la fundación de la 
empresa.
Después de las palabras del 
Presidente de Capris, la noche 
siguió con un show de tambo-
res, malabarismo y pirotecnias y 
finalmente, personeros de 
Metabo, aprovecharon para dar 
una charla sobre la ventaja que 
brindan las herramientas eléctri-
cas de esta marca, así como una 
exhibición de su poderío.
Y claro, no pudieron faltar los 
premios para los asistentes que 
se atrevieron a contestar pre-
guntas sobre las bondades de 
Metabo y para quienes quisieron 
probar las herramientas.
¡Felicitaciones para Capris y 

50 años entre amigos

En una noche de gala, entre ami-
gos, Capris celebró sus 50 años 
de fundación.
Muchos fueron los invitados que 
llegaron para aplaudir a esta 
empresa por su trayectoria en el 
sector ferretero e industrial.
Entre clientes y amigos, así como 
personeros de Metabo dieron 
una calurosa felicitación a la 
empresa por cosechar el éxito en 
estos 50 años.

Werner Ossenbach, Presidente 
de Capris, agradeció el apoyo de 
los clientes en todo este tiempo, 
e indicó que seguirán brindando 
al mercado la alta calidad que 
siempre los ha identificado.
“Para nosotros es un orgullo y 
una señal de que venimos hacien-
do bien las cosas, haber con-
quistado estos 50 años de exis-
tencia. Agradecemos tanto a 
nuestros clientes como provee-
dores, por las muestras de apoyo 
que nos han dado en todo 
momento”, indicó Ossenbach.
En una de las esquinas del nuevo 
recinto ferial de Capris, fue exhi-
bido en un banner el contrato 
que se firmó hace 50 años y que 

Werner Ossenbach, Presidente 
de Capris, agradeció el apoyo 
de los clientes y proveedores, 
en estos 50 años de existencia 
de la compañía.

desde TYT, les auguramos otros 
50 años de éxito! TYT



40 años, está cumpliendo en 
este mes, la Ferretería el Pochote, 
de Cartago. El Pochote vino 
desde San José e inició con la 
venta de maderas y se fueron 
posicionando, diversificando en 
todas las áreas, hasta llegar a 
fortalecer el negocio, fundado 
por don Marco Antonio Mora 
Jiménez (QdDg).
Los hermanos Mora Aguilar se 
han enfocado en vender todo lo 
que el cliente solicite, según 
Mario Mora, Proveedor del 
Pochote, la venta en el negocio 
no tiene límites y hasta diversifi-
caron desde hace varios años 

con la venta de tapas de dulce, 
en la ferretería.
“Un amigo tiene un trapiche, así 
que le ofrecimos la opción de 
que probara introduciendo este 
producto, y de esta manera él 
puso una vitrina con las tapas de 
dulce y el resultado ha sido exce-
lente, porque se vende mucho”, 
contó Mario Mora.
La ferretería nació como un nego-
cio de venta de maderas en San 
José, según Mora, su padre, lo 
trasladó a Cartago en un local de 
500 m², sin embargo, 40 años 
después, se ubican en un terreno 
de 5000 m².

Pochote sigue creciendo en Cartago
“Es que hemos evolucionado 
mucho. Tenemos una amplia 
bodega para materiales de cons-
trucción, la ferretería, una sala de 
exhibición de acabados y ofici-
nas administrativas”, señaló 
Mora.
Y es que los Mora Aguilar se han 
esforzado mucho en dar servicio 
y valores agregados a los clien-
tes, además cuentan con un 
inventario amplio para poder 
hacerle frente al negocio.
El crecimiento no para aquí, por-
que Mario Mora asegura que van 
a seguir introduciendo diversas 
líneas, marcas y productos. TYT

Desde hace 7 años, la empresa 
Seimaq (Servicios Integrados), se 
caracteriza por ofrecer un servicio 
eficaz, así como por ofrecer pre-
cios accesibles, porque aseguran 
que de esta manera se han logra-
do posicionar como competitivos 
del mercado.
En Seimaq, alquilan y venden 
montacargas de las marcas Yale y 
Nissan, desde 1 hasta 15 tonela-
das, ya sea en gas LPG, gasolina 
o diesel.
De acuerdo con Mario Chacón, 
Gerente de Seimaq, también ven-
den montacargas de segunda 
mano, de la marca Yale, los que 
están reacondicionados y ofrecen 
una garantía real de 3 meses; 
mientras que los montacargas 
nuevos, disponen de un año de 
garantía, o de 2 mil horas de uso.
En esta empresa también impor-
tan repuestos directamente, de 

todas las marcas y para cualquier 
clase de montacargas. Según 
Chacón, disponen de un amplio 
stock en bodega, para entrega 
inmediata.
También Seimaq ofrece el servi-
cio de mantenimiento preventivo y 
correctivo. Además, hay financia-
miento disponible para la compra 
de montacargas, así como la 
entrega de la máquina a cualquier 
parte del país. “Ofrecemos un 
servicio rápido y tenemos los pre-
cios más bajos en el mercado”, 
aseguró Mario Chacón.
Si en su negocio necesita com-
prar o alquilar montacargas, o si 
requiere repuestos, puede con-
tactar a Seimaq, al teléfono: 
261-6186. Tenga en cuenta que 
en un negocio que trabaja con 
materiales para la construcción, 
estos productos minimizan y agili-
zan los tiempos de trabajo. TYT

Montacargas Seimaq

Mario Mora, además de ser el 
proveedor de la ferretería El 
Pochote, es  uno de los propie-
tarios. Comentó que el fuerte en 
ventas de su negocio es la pin-
tura Sur y Koral, así como el 
hierro.



Ofrecerle a un negocio ferretero 
la posibilidad de surtirse de una 
amplia gama de productos, sin 
tener que pagar de contado al 
proveedor, y con la opción de 
que devuelva lo que no vende, es 
una de las mejores oportunida-
des que brindan los mayoristas a 
sus clientes. 
Tener productos en consigna-
ción, es para una ferretería, una 
situación ventajosa, porque le 
permite al establecimiento probar 
si algún tipo de mercadería tiene 
o no salida, así como meter  
productos de costo alto, sin  
la preocupación de perder la 
inversión.
De acuerdo con Miguel 
Hernández, Administrador de la 
ferretería La Victoria, ubicada en 

San José, la consignación es 
ventajosa porque no hay que 
desembolsar altas inversiones de 
inmediato, sino conforme se de 
la venta.
“Así no perdemos nosotros, ade-
más podemos probar si ciertos 
productos tienen o no salida”, 
comentó Hernández.
Por su parte, Minor Durán, 
Gerente de la Ferretería Jerisa de 
Tibás, explicó que aunque casi 
siempre todo se vende, porque 
el sector es muy dinámico, la 
consignación es sumamente 
ventajosa por diversos factores.
“Podemos meter productos de 
alto costo y si se venden, bien y 
sino, se devuelven”, dijo Durán.
Según el Gerente de Jerisa, no 
todos los mayoristas aplican este 

Ventajas de la consignación

Minor Durán (al centro), junto con los vendedores de la ferretería 
Jerisa, aseguran que tener productos en consignación les ha 
ayudado a desarrollar el negocio y ofrecer buenas opciones a sus 
clientes.

sistema, sin embargo, los que lo 
ofrecen está brindándole al ferre-
tero una ventaja para desarrollar 
su negocio.
“Nosotros trabajamos con 
Distribuidora Arsa, Pamer y 
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Proveeduría Total. Ellos nos dan 
este beneficio, y nos ha ido muy 
bien”, aseguró Durán.
En Jerisa, tienen en consignación, 
desde taladros, hasta máquinas 
grandes como compresores. TYT

En Diciembre, hay productos 
que se consideran como de muy 
alta rotación, así que póngase a 
la vanguardia y ofrézcalos en su 
negocio. De seguro, las ventas 
se empezarán a incrementar en 
este mes, así que disponga de 
opciones para que sus clientes 
obtengan lo que necesitan en 
esta época, tan especial del 
año.
Este mes ofrece la oportunidad 
de que usted diversifique en su 
negocio con productos únicos.
Julio Navarro, Gerente de la 
Sucursal de San José, de la 
Ferretería El Mar, explicó que en 
Diciembre, la alta rotación se 
enfoca principalmente en las 

luces, bombillos, todo lo que es 
iluminación, así como en las 
herramientas para uso domésti-
co, como las caladoras.
En el Mar, hacen introducciones 
especiales de productos que úni-
camente llegan para esa época 
del año, como las luces exclusi-
vas para decorar importadas, 
bajo la firma de ACE.
Son luces de led a colores y 
transparentes, además de las 
cascadas, de luces finas; tam-
bién ofrecen las pistolas para 
detectar bombillas quemadas, 
las bases para árboles navide-
ños, naturales y artificiales, así 
como del papel decorado para 
Navidad, entre mucho más.

De acuerdo con Navarro, el 
material eléctrico se vende mucho 
en Diciembre, así que tome nota, 
para que surta su negocio de 
todo tipo de bombillos, lámparas 
y adaptadores de tomas.
“Nosotros ofrecemos desde 
adaptadores de 6 tomas, de 
regletas protectoras, de supreso-
res de picos, de máquinas eléc-
tricas para cortar estereofón y 
una amplia variedad de bombille-
ría ahorradora de energía”, contó 
el experto en ferretería.
Muchas ferreterías incorporan en 
su carta de ventas las bicicletas, 
en diversidad de tamaños, por-
que este producto muestra ven-
tas altas en Diciembre. TYT

¿Qué tiene más rotación en Diciembre?

La bombillería, en especial las 
luces de colores, son de los 
productos que más muestran 
rotación en Diciembre. En 
Ferreterías El Mar, no descar-
tan para nada esta oportuni-
dad de incrementar ventas.



Esta empresa se especializa en 
la distribución al por mayor, de 
accesorios para herramienta 
eléctrica de las reconocidas 
marcas DeWalt y Black & 
Decker, identificadas por su alto 
rendimiento y precio accesible.
Aquí encontramos brocas HSS 
para metal, brocas para concre-
to de carburo tungsteno Rock 
Carbite, brocas SDS Plus para 
Rotomartillos, brocas paleta y 
brocasierras para metal/made-
ra, discos para sierra circular 
desde 7 ¼”, 8 ¼”, 10” y 12” los 
cuales pueden cortar metal tales 
como grapas o clavos si estu-
vieran incrustados en la madera, 
para usos en madera, melamina 
y aluminio.
Además, le ofrece discos de 
diamante DeWalt, lideres del 
mercado, para corte en concre-
to, ladrillo cerámica, porcelana-
to, mármol, granito y asfalto, en 
tamaños de 4”, 4 ½”, 7”, 9”, 12” 
y 14”, caracterizados por su alta 
calidad, estos productos brin-
dan mayor durabilidad en su 
rendimiento.
En discos abrasivos CEL le ofre-
ce la calidad Premiun de Dewalt, 
discos de fabricación alemana, 
en grosor de 3/32”, que cum-
plen con los estándares de cali-
dad de la industria.
Luis Elizondo, Gerente General 

de la empresa CEL, contó que 
además de la línea de acceso-
rios, le ofrecen otros productos 
a su ferretería tales como: Línea 
blanca: planchas, coffee makers, 
plantillas de 1 o 2 discos, licua-
doras  de marcas como Black 
and Decker, West Bend, 
Windmere, Premiun y pronto 
Toastmaster. Productos de 
Fijación Simpson como clavos, 
fulminantes, anclajes tipo cuña, 
camisa, mariposa, espander 
para gipson, etc.  Herramientas 
Electricas Clarke uso profesional 
y casero montadas en roles y 
bushings. 
Todos los productos son garan-
tizados en la amplia diversidad 
de líneas que distribuye CEL.
Y es que esta empresa ofrece 
precios accesibles al mercado, 
además de introducciones 
constantes de novedades.
Dése la vuelta por CEL y com-
pruebe entre múltiples opciones 
la calidad de estos productos, 
“Nosotros distribuimos para 
todo el país y disponemos de un 
excelente stock de inventario”, 
dijo Elizondo.

Esta Empresa se ubicada en 
Alajuela, así que si su ferrete-
ría necesita estos productos 
llame a CEL al 432-58-68 - 
Tel/fax: 440-1839. TYT

CEL Internacional especialista 
en accesorios y más

Por: Cel Internacional



Por José Cornelio
Gerente de Desarrollo 
de Negocios
Zebra Technologies

sería de Telepizza sin Leo Pujals? 
¿Qué sería de Starbucks sin 
Howard Schultz? Posiblemente, 
les habría sucedido algo pareci-
do a lo que sufrieron 
Westinghouse, Kodak, GM; 
empresas que cada vez están 
más cerca de imitar al TITANIC.

Sin fe no hay poder
El líder es la persona de la que 
dependen todos. Es aquel que 
hace que las cosas sucedan. El 
líder sabe muy bien que sólo se 
puede luchar por lo que se quie-
re, sólo se quiere lo que se res-
peta y sólo se respeta lo que se 
conoce. Un líder lo sabe, un líder 
lo utiliza para el beneficio de la 
organización. El líder se encarga 
de motivar a la organización para 
que exista el optimismo, se mul-
tiplique la fuerza y se produzcan 
resultados favorables para la 

Shakespeare decía que: 
"nadie sigue a un líder que 
toca guitarra con notas de 

incertidumbre", y bien que tenía 
razón. Muchas veces los equipos 
no confían en su líder y mientras 
el "líder" se encuentra dando su 
discurso "motivador", el equipo 
simplemente piensa que todos 
van hacia el fondo del precipicio. 
Luego el "líder" se pregunta que 
fue lo que salió mal, sin darse 
cuenta de que el equipo nunca 
se comprometió en alcanzar la 
meta del equipo. Simplemente, el 
equipo participó, pero nunca se 
comprometió. La gente nunca 
seguirá a un líder en el que no 
cree, aunque sean obligados.
Liderazgo eso es todo. ¿Qué 
habría sido de General Electric 
sin la llegada de Jack Welch al 
poder? ¿Qué habría sido de 
Microsoft sin Bill Gattes? ¿Qué 

Constantemente vemos equipos que dicen que 
no alcanzaron los resultados que se habían pro-
puesto porque estaban en un equipo malo y flojo. 
Que gran excusa para ocultar la ausencia de 
liderazgo que existe en el equipo que falló al tra-
tar de alcanzar la meta trazada desde el principio. 
La verdad y absoluta realidad no es que era un 
mal equipo. No hay equipos flojos, sólo hay 
líderes flojos.  (I Parte)    
            Por David Ulloa Soto

Hoy, sin embargo, existe 
una nueva tecnología 
conocida como 

Identificación por medio de 
Radiofrecuencia (RFID) que com-
plementa la del código de barras 
y hace más eficiente y competi-
tivo el manejo de inventarios, así 
como la distribución y comercial-
ización de productos.   
Entre otras ventajas, el RFID per-
mite realizar la lectura de los 
artículos a distancia, durante 
todo el proceso de fabricación y 
distribución, hasta el punto de 
venta, sin necesidad de alinear 
los productos para poder leerlos. 
Las lecturas pueden, además, 
ser simultáneas mientras que 
con los códigos de barras la lec-
tura se realiza de forma individual 

por unidad. No requiere de inter-
vención humana, pues el proce-
so es 100% automático.
Se trata de las aplicaciones de 
mayor crecimiento en la industria 
de captura automática de datos.
El sistema se basa en un micro-
chip incorporado a una etiqueta 
que puede adherirse a cualquier 
tipo de producto. 
Este dispositivo almacena un 
número de identificación (como 
un código único) que por medio 
de un lector permite rastrear, 
ubicar y contabilizar exactamen-
te los artículos. 
Utiliza señales de radio de poten-
cia baja para intercambiar datos 
de manera inalámbrica entre 
chips y lectores/codificadores y 
no requiere de una línea de visión 

Más eficiencia en la 
cadena de suministro
Por años, la captura de datos en la cadena de suministro se ha realizado por 
medio de la lectura de código de barras, requiriendo una línea de visión directa 
con el producto para su lectura. 

para la lectura del producto, eli-
minando muchos de los requisi-
tos de mano de obra y orienta-
ción de artículos asociados con 
otras formas de recolección 
automática de datos.
Actualmente, existen compañías 
que cosechan un considerable 
retorno de su inversión en RFID. 
Proveedores de Wal-Mart, por 
ejemplo, perciben beneficios 
más allá del sólo rastreo de pro-
ductos. Gillette documentó 
ganancias en ventas de su línea 
de cuchillas de afeitar Fusion, y  
Hampton Products, productora 
de juegos de candados y acce-
sorios, ha logrado con esta tec-
nología identificar más eficiente-
mente diferencias en su entrega 
de mercancías.

Se ha comparado incluso el 
efecto de RFID a la computadora 
personal o la red, al ayudar a las 
compañías a reducir costos de 
nómina, minimizar inventarios y 
disminuir objetos fuera de bode-
ga. AMR Research en Boston 
encontró en un estudio que el 
rastreo por RFID podía recortar 
el personal de bodega en 20%, 
cortar inventario un 25% e impul-
sar ventas un 3% ó 4%, compa-
rado con métodos actuales de 
llevar la cuenta. 
Las mayores ventajas de RFID 
son su potencial para vislumbrar 
opiniones directas de los hábitos 
de compra de los consumidores, 
así como adjuntar un registro de 
historia al producto para asegu-
rar su autenticidad. TYT
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empresa. El gran líder sabe que 
si no hay fe en el futuro, no hay 
poder en el presente.
Actualmente, en la mayoría de 
las empresas nos encontramos 
ante una escasez de líderes y un 
exceso de administradores. 
Como bien lo dice Warren Bennis, 
uno de los autores más recono-
cidos en temas de liderazgo: Los 
"managers" son los "fanáticos" 
cortoplacistas de la organización. 
Las organizaciones están SUB-
lideradas y SOBRE-
administradas.
Al elegir al líder por medio del 
sufragio casi nunca pueden salir 
ni genios ni grandes líderes y así 
es como se escogen muchos 
"líderes empresariales". Otros 
negocios simplemente los eligen 
como los futuros gerentes gene-
rales por parentesco familiar, son 
los hijos o nietos del fundador. 
De esta idea es donde surge la 
frase que dice: "el abuelo funda 
la organización, el hijo la disfruta 
y el nieto la entierra". Una cosa 
es administrar, otra cosa es  
liderar. Administradores hay 

muchos, los líderes son materia 
casi extinta.
La educación y la formación que 
se da actualmente en la mayoría 
de las escuelas de negocios en 
América Latina se basa demasia-
do en la teoría empresarial y las 
ideas de cómo administrar un 
negocio, mientras dejan de lado 
la formación basada en desarro-
llar el poder de decisión, de res-
ponsabilidad y de entusiasmo. 
Los futuros profesionales en 
Administración de Empresas ten-
drán grandes retos y poco tem-
ple para afrontarlos.
¿Gran problema o talvez una 
oportunidad? Talvez una oportu-
nidad para los consultores 
empresariales que tendrán exce-
so de trabajo debido a que los 
administradores de diversas 
empresas, los llamarán constan-
temente por ayuda para salir a 
flote y no naufragar. Como la 
situación se les saldrá de las 
manos y la competencia se vol-
verá más feroz, acudirán por 
ayuda externa debido a una falta 
de liderazgo a nivel interno. TYT

¿Carencia de 
liderazgo?



Construcción (CCC) y del 
Colegio Federado de Ingenieros 
y Arquitectos (CFIA) apuntan 
que la tendencia al crecimiento 
se va a mantener casi en la 
misma proporción que el 2007, 
aunque si están seguros de que 
se va a dinamizar más el merca-
do constructivo.
Ambas Instituciones tienen claro 
que habrá mucha inversión para 
la construcción, aunque no se 
puede predecir hacia donde se 
van a dirigir en específico las 
nuevas inversiones con la entra-
da del TLC, sin embargo, pro-
nostican que va a haber movi-
miento en todo el país.
Principalmente, el desarrollo 
inmobiliario va a imperar en el 
área metropolitana, empezando 
por San José, Alajuela, Heredia 
y Cartago, respectivamente.
Según Randall Murillo, Director 
Ejecutivo de la CCC, vienen 
importantes proyectos de vivien-
da en zonas costeras muy fuer-
tes.
De acuerdo con Murillo, el TLC 
implica mucha inversión en 
varias vías, tanto para empresas  
nuevas que vienen a establecer-
se en el país como para las que 

Está confirmado. El 2008 
será el año de las inver-
siones importantes, del 

máximo crecimiento constructi-
vo y por supuesto el de la gran 
demanda de material para la 
construcción. ¡Así que vale la 
pena estar preparado!
Si usted es dueño de un depósi-
to de materiales o ferretería esté 
alerta porque se espera que con 
la entrada del Tratado de Libre 
Comercio con los Estados 
Unidos (TLC), se empiecen a 
desarrollar nuevos proyectos, y 
a expandir operaciones en 
empresas ya establecidas, 
generando ampliaciones en 
obras de plantas y edificios. Y 
este “boom”, se espera que se 
de en todas las zonas del país.
Mantenga buen stock de pro-
ductos, de material y accesorios 
para que pueda cumplir con las 
necesidades de los clientes. 
Esto es para todo el país, pero 
en especial para la zona del 
Pacífico Central, Norte y en gran 
demanda para el Pacífico Sur, 
en especial para la península de 
Osa.
Datos proporcionados por la 
Cámara Costarricense de la 

Gran dinamismo y auge para el sector construcción habrá para los próximos 
cinco años, en las diversas provincias de nuestro país. Se espera que presente 
un crecimiento sostenido entre un 15% y 20%.
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diseño, según Murillo, para la 
zona del Pacífico Central: 
Garabito, Parrita y Quepos, 
Pacífico norte con todo lo que es 
Guanacaste y muy fuerte el 
desarrollo apunta hacia el 
Pacífico Sur.
El Director Ejecutivo del Colegio 
Federado de Ingenieros y 
Arquitectos, Olman Vargas, 
explicó que la tendencia al creci-
miento constructivo ha sido alta 
durante el 2007 y en el CFIA 
esperan que aun se mantenga 
para el 2008, básicamente en los 
mismos sectores en que se 
desarrolló en  2007.
“En general, hay una buena diná-
mica del sector construcción y 
ahora con la aprobación del TLC 
esperamos que los inversionistas 
mantengan sus buenas posibili-
dades de crecimiento”, señaló 
Vargas.

Muy probablemente el sector 
productivo va a generar una serie 
de ampliación de sus plantas 
que tienen relación directa con el 
TLC, y según Vargas, la dinámi-
ca en el sector turismo se man-
tiene.
Es probable que en el 2008 el 
crecimiento se direccione en una 
línea similar a la de este año, 
según el Director del CFIA, con 
un crecimiento sostenido de 
alrededor de un 15% a un 20%.
“Esperamos que Puntarenas y 
Guanacaste se mantengan con 
gran movimiento, pero lo que es 
seguro, que el Pacífico Sur ten-
drá un significativo desarrollo”, 
explicó Vargas.
Ahora bien, otra de las zonas 
que se espera tenga una alta 
demanda en construcción, según 
señalan estos expertos, será la 
Península de Osa, tanto a nivel 

¡2008 viene con 
mucha construcción!

ya están, pero que necesitan 
ampliar operaciones.
“Es muy fuerte lo que va a gene-
rar en infraestructura, obras en 
plantas, edificios y eso significa 
inversión importante para el sec-
tor construcción”, dijo Murillo.
Directamente, se sabe con cer-
teza que de manera proporcio-
nal la inversión y la construcción 
van de la mano. “La perspectiva 
es prepararnos en poder estar 
listos para brindar soporte a la 
demanda que viene tan alta, con 
proyectos que se encuentran en 
diseño de mano de obra” señaló 
el Director de la CCC.
Randall Murillo explicó que en la 
Cámara Costarricense de la 
Construcción, están seguros 
también de que viene una alta 
demanda de materiales de 
construcción por lo que reco-
miendan a los dueños de estos 
negocios estar preparados.   

Zonas de mucha fuerza
Sectores que mostraron gran 
desarrollo en el 2007 seguirán 
en crecimiento para el 2008.
La inversión hotelera viene con 
fuerza en proyectos que están 
por empezar o en el nivel de 

Según Randall Murillo, Director 
Ejecutivo de la CCC, vienen 
importantes proyectos de 
vivienda en zonas costeras. 
“Es muy fuerte lo que va a 
generar en infraestructura, 
obras en plantas, edificios  
y eso significa inversión  
importante para el sector 
construcción”.

       
CÁMaRa COSTaRRICENSE DE La CONSTRUCCIÓN  (estadísticas actualizado a ago 2007)
Provincia 2002 2003 2004 2005 2006 2007 Inc. Ab
San José         397.837          693.171          974.557          714.405       1.077.008       1.140.266            63.258 
Alajuela         102.757          198.781          286.614          334.958          568.814          647.211            78.397 
Cartago         146.206          210.995          237.573          195.865          269.665          317.897            48.232 
Heredia         192.722          258.199          322.372          372.163          551.651          615.325            63.674 
Guanacaste           52.326          103.689          195.479          274.505          881.498          961.676            80.178 
Puntarenas           82.952          143.758          187.179          245.596          498.685          808.055          309.370 
Limón           59.261            52.858          136.100            56.160          129.377          178.659            49.282 
Total     1.034.061      1.661.451      2.339.874      2.193.652      3.976.698      4.669.089         692.391 
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siempre se mantiene en último 
lugar, pero algunos estudios rea-
lizados nos han revelado que ahí 
hay un problema que nosotros 
no habíamos considerado”, 
contó Vargas.
Y es que, esa provincia es la que 
tiene la mayor cantidad de cons-
trucciones sin los respectivos 
permisos,  según detalla Olman 
Vargas, mientras que en el resto 
del país, las obras sin permisos 
alcanzan un 25%, y en Limón 
andan en porcentajes de entre 
50% y 60%.
“Las construcciones sin permi-
sos indican que hay un problema 
municipal de falta de control, sin 
embargo, estos datos nos mues-
tran que debe haber una dinámi-
ca económica mayor que la indi-
cada por las estadísticas”, ase-
guró Vargas.
En el CFIA señalan que algunas 
instituciones el Estado hacen 
esfuerzos por estimular la inver-
sión para Limón. “Aun así, el 
CFIA considera que es un nivel 
relativamente bajo”, indicó 
Vargas.
Contrario a Guanacaste, donde 
apenas se empiezan a inaugurar 
proyectos importantes en sus 
primeras fases,  según el Director 
del CFIA, eso sin tomar en cuen-
ta que aun faltan los desarrollos  
de las segundas y terceras fases, 
que se cree empezarán a verse 
entre el 2008 y 2009.
La meseta Central mantiene un 

nivel de crecimiento, en todas 
sus provincias, aunque en dife-
rentes proporciones, el mercado 
proveedor de insumos construc-
tivos puede estar tranquilo, por-
que el movimiento en estas 
zonas no se tiene previsto que 
termine aun.
“Con el TLC se van a ampliar 
plantas, porque al ser un acuer-
do comercial va a estimular el 
sector productivo en su nivel de 
exportación y va a obligar a una 
necesidad mayor de crecimiento 
en plantas productivas”, contó 
Vargas.
Los benefcios para e sector 
están por llegar para el 2008, 
que ha sido denominado como 
el año de las inversiones impor-
tantes.
Según el Director Ejecutivo del 
CFIA, importantes empresas 
norteamericanas generarán 
beneficios para el sector cons-
trucción.
“No está claro específicamente 
donde se van a dirigir las inver-
siones, porque eso depende del 
análisis de las empresas, ya sea 
por zonas a convenir, pero en el 
Colegio sabemos que por dife-
rentes razones establecerán 
plantas en distintos sectores del 
país” señaló Olman.
Así que los ferreteros deben 
estar atentos, porque la econo-
mía para el sector dinamizará el 
mercado por las diversas zonas 
de nuestro país. TYT

de sector turístico, en primera 
instancia, como el comercial  y el 
productivo en tercer nivel. 
Es un desarrollo que se va a dar 
de manera sostenida para los 
próximos 5 años y empezará a 
consolidarse en el 2008.
De acuerdo con el Director 
Ejecutivo del CFIA, la provincia 
de Limón a pesar de no mostrar 
estadísticamente un registro 
interesante en costrucción, tiene 
un dinamismo fuerte.
“Limón, en nuestros registros 

Olman Vargas, Director 
Ejecutivo del Colegio Federado 
de Ingenieros y Arquitectos,  
explicó que la tendencia al cre-
cimiento constructivo ha sido 
alta durante el 2007 y esperan 
que aun se mantenga para el 
2008.
“Esperamos un crecimiento 
sostenido de alrededor de un 
15% a un 20%”.



industrial  en  donde  se  necesita  
una  herramienta  de  uso conti-
nuo. “Estas marcas están en  
constante renovación, se ha ido  
renovando  la  línea, buscando 
modelos  más versátiles, ergonó-
micos  y  de  máximo desempe-
ño”, dijo Vargas.
Entre Neo y Gladiador  
Importaciones Vega tiene 80 
modelos diferentes de herramien-
tas portátiles, desde taladros 
esmeriladoras, sierras patín, 
router, pulidoras, esmeriles y 
hasta  lijadoras de banda.
La durabilidad está garantizada y 
como política de venta, según 
Rafael Vargas, ellos ofrecen 
muchas ofertas y promociones. 

Esta empresa cuenta con su pro-
pio taller de servicio, y un stock 
amplio de repuestos.
“Nadie puede decir que hemos 
abandonado  a un cliente con los 
repuestos, reparaciones o cam-
bios, porque el servicio post 
venta es la clave en este tipo de 
negocios para poder generar 
marca”, explicó Vargas
Importaciones Vega es socio 
comercia del Grupo GBS dueño 
de las marcas las cuales están 
posicionadas en 20 países de 
Latinoamérica.
Gladiador es una línea dirigida al 
mercado casero, domestico de 
uso intermitente, mientras que 
Neo, esta  dirigido  al  mercado 

Han colocado alrededor de 
100 mil herramientas en 
el país, desde que empe-

zaron a introducir Neo y Gladiador 
en el mercado ferretero. 
Importaciones Vega distribuye 
estas herramientas portátiles, 
desde hace cuatro años, como 
un producto de primer precio, 
con garantía y  respaldo de una 
empresa que ha vendido herra-
mientas por más de 20 años.
“Empezamos a importar Neo y 
Gladiador, como una alternativa 
de precio accesible para el mer-
cado nacional. Enfocándonos en 
brindar un servicio post venta”, 
contó Rafael Vargas, Gerente de 
importaciones Vega.  

Fortalecidos con Neo y Gladiador 
Importaciones Vega dispone de 80 modelos diferentes de estas herramientas eléctricas portátiles,  
totalmente respaldadas, con garantía y un enfoque puesto en el servicio post venta.
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Las herramientas eléctricas 
son de esos productos que 
no pueden faltar en una 

ferretería, y esa situación respon-
sabiliza a todos los ferreteros de 
ofrecer marcas que detrás ten-
gan un respaldo.
Las herramientas eléctricas cons-
tituyen productos de alta rota-
ción, y es indispensable que el 
ferretero busque la forma de 
tener un buen surtido en el nego-
cio. Para el consumidor es bueno 
que un negocio disponga de 
variedad de marcas, sin embar-
go, al abundar la diversidad, peli-
gra la calidad.
Tome en cuenta hacer negocia-
ciones con empresas que ante 
todo garanticen el producto, lo 
respalden y ofrezcan un servicio 
post venta. 
Una recomendación para los 
ferreteros es estar atentos y exijir 
responsabilidad, pues los pro-
ductos que se ofrezcan en una 
ferretería son su carta de presen-
tación.
Los precios de las herramientas 
son variados, dependiendo de lo 
que el cliente busque, de la cali-
dad y el uso. 

Herramientas eléctricas  

de alta rotación
El respaldo, garantía y durabilidad que ofrezca una empresa, es parte de  lo que 
se debe tomar en cuenta a la hora de distrubuir herramientas eléctricas.

Costa Rica: Importaciones de Taladros (SA-8467.21 US$
Origen 2003 2004 2005 2006
Estados Unidos 992.925 991.970 930.636 1.429.631 
China 246.669 249.489  347.780 470.257 
Brasil         153.665 385.327 406.450 443.631 
Alemania         269.525 159.989 207.939 316.813 
Panamá           22.497 4.725 51.418 82.289 
México             2.673 26.082 29.853 72.012 
Otros           66.135 105.014 138.273 98.138 
Total general 1.754.088 1.922.595 2.112.349 2.912.771
Fuente: PROCOMER con base en cifras de BCCR  

Costa Rica: Importaciones de Máquinas de desbarbar, afilar, 
amolar, rectificar, lapear, pulir, cepillar, etc. metales (SA-8460, 
SA-8461) US$   
Origen 2003 2004 2005 2006
Estados Unidos 743.662 531.198 764.582 1.959.308 
China 29.291 59.450 115.074 117.677 
Taiwán           61.076  66.504 414.553 90.373 
Alemania             9.591 118.218 73.973 57.819 
México             3.000 16.605 27.199 51.856 
Italia           85.127 39.321 28.515 51.142 
Brasil             3.547  4.893 61.739 45.954 
Otros         645.814 332.156 69.635 50.156 
Total general 1.581.108 1.168.345 1.555.270 2.424.285 
Fuente: PROCOMER con base en cifras de BCCR

Tome en cuenta la durabilidad y el desempeño y permítale al cliente 
que escoja, pero antes asesórelo.
Datos estadísticos proporcionados por La Promotora de Comercio 
Exterior (PROCOMER), señalan altas cifras de importación de herra-
mientas eléctricas de diversos países del mundo, a Costa Rica, que 
muestran un crecimiento interesante de los últimos cuatro años. 

Especial de Herramientas Eléctricas

Rafael Vargas, Gerente de 
importaciones Vega.  

altas ventas
A lo largo y ancho del país se venden 
las herramientas eléctricas, por lo que 
realizamos un sondeo por las diversas 
ferreterías del país para conocer 
¿cuáles son las más vendidas y por 
qué? 
agrocomercial Upala, San Carlos
Juan Carlos Bojorge, Vendedor
“La herramienta más vendida  aquí es 
la Makita. Los clientes la prefieren 
porque ofrece un  precio más cómo-
do. El proveedor es Abonos Agro”.
Ferretería M Y M, San José
Juan Jirón, Proveedor
“Lo más vendido es el taladro y la 
esmeriladora Skil, por que ofrecen 
buen servicio, garantía y repuestos. El 
proveedor es INTACO”
Ferretería Cipresal, Cartago
alfonso acuña, Departamento de 
Proveeduría
“Se vende mucho Skil, Bosch, DeWalt 
y Milwakee, pero lo más vendido es 
Makita, por el precio. El proveedor de 
Makita es Abonos Agro”
Materiales Garabito, Jacó
Melvin Osejo, Vendedor
“Lo más vendido es el taladro Makita, 
la gente se interesa mucho en la 
garantía, la calidad, los repuestos y el 
precio. El proveedor es Abonos 
Agro.
Ferretería F y H, Limón
Marjorie Casco, Vendedora
“La esmeriladora Metabo, por la 
garantía y la calidad se vende más”
El Esparzano, Puntarenas
Wilberth Carvajal, Vendedor
“Por precio, calidad y servicios que da 
Abonos Agro, nosotros vendemos 
más la herramienta Makita”.
Rojas y Monge, Grecia
Gilberto Rojas, vendedor
“La esmeriladora y taladros Makita  
se vende más, por el precio y el  
servicio”.
agroservicios La península, Guanacaste
angel Ugalde, Vendedor
“El taladro Metabo es lo más  
vendido”. TYT





Capris  y Metabo

50 años de trabajo unido y exitoso
Las herramientas eléctricas Metabo han sido sinónimo de calidad en el mundo. Son una muestra fiel  
de alto rendimiento, capacidad y economía en las labores del usuario final. En Costa Rica, Capris es el 
distribuidor autorizado para estas herramientas.
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Precisamente, el mes ante-
rior, Capris cumplió, al 
lado de Metabo, 50 años 

de presencia en el mercado cos-
tarricense y para ello, altos eje-
cutivos de la fábrica en Alemania, 
se dieron cita en Costa Rica para 
conmemorar esta media década 
de exitosa relación comercial y 
de paso, conversar con algunos 
ferreteros, clientes de Capris, 
sobre las novedades y bonda-
des que ofrecen las herramien-
tas eléctricas Metabo.
En este momento, Metabo, por 
ejemplo, cuenta con 220 mode-
los diferentes de máquinas en 
más de 2000 variantes para los 
campos de construcción, metal 
y madera. Igualmente, posee 
más de 4000 accesorios de alta 
calidad.
Fuera de Alemania, Metabo con-
centra sus fuerzas en los seg-
mentos de metal, construcción y 
los accesorios.
Gracias a su calidad, en el área 
centroamericana y el Caribe, 
estas herramientas presentan 
una gran aceptación por parte 
de las diferentes industrias. En 
América Latina, Metabo presen-
ta un crecimiento de un 33%, 
creciendo a ritmos más acelera-
dos que el mismo mercado 
Europeo.
Entre las novedades para el 
2008 y que ya se han anunciado, 
se encuentran productos que 
van desde martillos, amoladoras 

Ventajas de las 
herramientas Metabo
• Motores especiales para 
120 V AC y DC.
• Cable: H07RN – calidad 
industrial, longitud: 12m con 
enchufe CEE.
• Interruptor apto para AC/
DC.
• Carbones autodesconec-
tantes especiales para pro-
teger el motor.
• Embrague de seguridad 
Metabo para máxima segu-
ridad para el usuario y la 
máquina.
• Motor Marathon Metabo, 
robusto para larga dura-
ción.

abrasivos, al usar los discos 
Metabo, se obtienen mayores 
rendimientos con cortes más 
rápidos.
De la misma manera, estas 
herramientas tienen la ventaja de 
que no es necesario utilizar algún 
tipo de llave para cambiar el 
disco, lo que otorga mayor efi-
ciencia, rapidez, comodidad y 
seguridad.
En el factor seguridad, las herra-
mientas Metabo poseen las ven-
tajas de poseer un embrague de 
seguridad S-Automatic que evita 
el golpe de retroceso, esto signi-
fica que si la herramienta encuen-
tra un obstáculo, ésta se blo-
quea, lo que otorga protección 
al usuario, al engranaje y al 
motor.

hasta lijadoras y tronzadoras en 
modelos con mayor potencia y 
versatilidad, así como tecnología 
de punta. 
En este sentido de innovación, 
Metabo presenta cerca de 50 
patentes cada año, ya que su 
fábrica se encuentra en investi-
gación continua para satisfacer 
las necesidades de los diferentes 
mercados que atiende.

Valores 
Los valores de Metabo son con-
fiabilidad, potencia, rapidez – 
velocidad y seguridad.
En el aspecto de confiabilidad, 
las herramientas Metabo poseen 
la característica fundamental de 
poseer un motor Marathon con 
varias cubiertas aislantes, ade-
más de varios componentes de 
protección para mejorar la vida 
útil de la herramienta.
En el aspecto de potencia, estas 
herramientas otorgan la ventaja 
de hacer el trabajo más fácil en 
condiciones difíciles, se produc-
ce menos calor en el motor, lo 
que hace que las máquinas 
duren más tiempo.
En el factor velocidad, estas 
herramientas poseen las venta-
jas de preselección permanente 
y estabilización automática de la 
velocidad, además trabajan igual  
en condiciones muy duras y con 
velocidad baja.
Por ejemplo, en el caso de las 
máquinas que utilizan discos 

Especial de Herramientas Eléctricas

Werner Ossenbach, Presidente de Capris (al centro). Lo acompa-
ñan representantes de la Compañía Metabo.
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En la marca Black & Decker, 
referente a herramientas 
profesionales, herramien-

tas para el hogar y herramientas 
para jardinería, cuentan con 2 
años de garantía.
En la línea de herramientas para 
uso automotriz, recientemente 
adquirida por la corporación, 
cuentan con 1 año de garantía.
En las marcas DeWalt y Porter 
Cable, para herramientas portá-
tiles, poseen la ventaja de que le 
otorgan al cliente 30 días de 
satisfacción total, lo que signifi-
ca que si durante los primeros 
30 días posteriores a la fecha de 
la compra, la herramienta portá-
til presenta funcionamiento 
anormal debido a un desperfec-
to de fabricación,  el usuario final 
puede solicitar el reemplazo, 
(previa revisión de un centro de 
servicio autorizado).
Además, cuenta con un año de 
mantenimiento gratis del pro-
ducto, a partir de la fecha de 
compra (máximo 4 manteni-
mientos), y un año de garantía 
limitada.
En el caso de las herramientas 
eléctricas Delta, en herramien-
tas estacionarias, éstas poseen 
dos años de garantía.
Con estas marcas, el usuario 
final, posee la ventaja de contar 
con 18 Centros de Servicio 
Autorizados, que están distribui-

¿Cómo aplicar la garantía?
Es importante recalcar que las 
garantías solo cubren fallas por 
desperfectos de fabrica y para 
hacerla efectiva el cliente debe 
de presentarse al Centro de 
Servicio Autorizado con la factu-
ra de compra.

mantenimiento, NO SE LA 
ENVIE A SU DISTRIBUIDOR O 
PROVEEDOR, envíela directa-
mente a cualquiera de los 
Centros de Servicio Autorizados, 
ES LA FORMA EN QUE SU 
CLIENTE PODRÁ TENER UNA 
REPUESTA MÁS RAPIDA.

dos por todo el país, en lugares 
tales como Guanacaste, Limón, 
Perez Zeledón, San Carlos.
Por todo lo expuesto anterior-
mente, si una herramienta de las 
marcas que pertenecen a la 
Corporación Black & Decker, 
necesita revisión, reparación o 

Black & Decker

¡Garantías irresistibles!
¿Señor ferretero, sabía usted que las garantías que otorgan las herramientas eléctricas 
de las marcas que pertenecen a la Corporación Black & Decker son muy atractivas? 

Especial de Herramientas Eléctricas
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Esta extensa línea de marti-
llos de percusión, perfora-
dores, cincelado y de 

demolición tiene un modelo para 
cada necesidad que van desde 
los 2 kg hasta los 27 kg, buscan-
do la máxima eficiencia en los 
diferentes trabajos que realizan 
los usuarios.
La “Línea Boschhammer” es 
ideal para trabajos pesados en 
hormigón armado y mamposte-
ría, con características y benefi-
cios específicos para cada nece-
sidad, siendo un producto indis-
pensable para las diferentes apli-
caciones en la construcción.
Los factores de éxito de esta 
línea están basados en la aten-
ción de las exigencias del merca-
do con respecto a la rapidez, 
agilidad, seguridad, economía y 
confort para el usuario. Dicha 
línea está dotada, en su mayoría, 
de un interruptor electrónico que 
proporciona mayor versatilidad y
seguridad al usuario, además 
posee el sistema de encastre 

verticales, en rincones y en ángu-
los, para diversas aplicaciones.
• Medidor de distancias ultra-
sónico “RANGER”: permite 
medir distancias, calcular áreas y 
volúmenes e informar la tempe-
ratura ambiente, con un alcance 
de 0,5 hasta 15 metros.
• Detector Digital “DETECTOR”: 
permite detectar con más preci-
sión materiales metálicos, made-
ra y electricidad dentro de pare-
des, paneles y otros, con una 
capacidad de detección del 
material para metales de hasta 
80 mm, electricidad de hasta 50 
mm y madera de 20 mm, con 
respuesta sonora ante la detec-
ción del material seleccionado.
Todos estos productos son ver-
sátiles, multifuncionales, prácti-
cos, de fácil funcionamiento y 
buen desempeño para las aplica-
ciones que requieren de mayor 
exactitud.
¡Esta resuelto con Skil!

rotura y aumenta la resistencia al 
desgaste de un 30%.
El sistema de brocas Bosch SDS 
Plus “S4L”, cuenta con caracte-
rísticas técnicas excepcionales 
ya que su expiral cuadruple per-
mite una perforación rápida y 
mayor remoción de material al 
momento de realizar el trabajo, 
proporcionando un incremento 
de un 12% en el desempeño de 
la perforación y un 20% en su 
vida útil.
A lo largo de estos 75 años 
BOSCH a logrado satisfacer las
demandas de un mercado cada 
vez exigente gracias su constan-
te inversión en investigación y 
desarrollo de productos adapta-
dos a las necesidades de sus 
usuarios.

Medición exacta con Skil
Skil es una marca tradicional en 
Estados Unidos desde 1924, que 
se caracteríza por ofrecer una 
línea de herramientas con garan-
tía y alta calidad. 
Como complemento a su línea 
de productos, Skil a lanzado al 
mercado su nueva generación de 
productos de medición, que 
busca proporcionar al usuario 
agilidad, profesionalismo y exac-
titud en cualquier tarea que deba 
realizar.
Esta nueva generación de herra-
mientas esta compuesta por:
• Niveladora Láser: que permite 
hacer proyecciones horizontales, 

“SDS” que facilita el cambio de 
accesorios.
Para que una excelente herra-
mienta eléctrica tenga un desem-
peño sobresaliente, se requiere 
de una línea de accesorios com-
pleta, que permita sacarle prove-
cho a toda la innovación que ésta 
posee, por lo que Bosch ha 
desarrollado una línea totalmente 
innovadora en “Cinceles 
Autoafilables”, que permite utili-
zar los cinceles hasta 100 horas 
continuas sin que se interrumpa 
el trabajo para realizar el servicio 
de afilado.
El Cincel Autoafilable tiene una 
forma de estrella, mientras que 
otros cinceles deben ser afilados 
aproximadamente cada 20 horas 
de uso.
Otra de las características que 
poseen estos cinceles es sus 
“Sistema Rtec”, que aumenta el 
rendimiento en un 15%, permi-
tiendo que el desprendimiento de 
material sea superior y constan-
te. Este sistema consiste en un 
anillo de reflexión que transforma 
la energía de las vibraciones en 
potencia de percusión adicional.
Consciente de que cada trabajo 
requiere de un accesorio diferen-
te para lograr un mayor desem-
peño Bosch cuenta con su línea 
SDS Plus que posee ventajas 
tales como “Long Life”, que es 
proceso de temple por inducción 
que aumenta la vida útil del pro-
ducto, mayor resistencia a la 

Bosch – Innovación para tu vida, celebra los 75 años de la tecnología Boschhammer (1932-2007)

“Siempre un paso adelante”
-Bosch, invento el primer martillo eléctrico en 1932 y desde entonces ha venido innovando constantemen-
te el desempeño de las herramientas eléctricas profesionales para el segmento de la construcción.

Especial de Herramientas Eléctricas

Detector Digital “DETECTOR”.

Medidor de distancias ultrasó-
nico “RANGER”.



¿Qué es JET?
La marca Jet procede de una 
empresa con extensa experien-
cia en el campo de la fabricación 
de maquinaria para trabajar 
madera y metal. Jet ha estado 
desarrollando, produciendo y 
comercializando máquinas de las 
más alta calidad desde 1950, y 
es el líder en el mercado ameri-
cano.

JET pertenece a 
WMH Tool Group
JET es la principal marca del 
grupo WMH que es subsidiaria 
de Walter Meier Holding AG, en 

En todo el mundo, los productos 
Jet son vendidos exclusivamente 
a través de almacenes especiali-
zados. Esto garantiza un exce-
lente servicio postventa.
Jet cuanta con más de 5000 
distribuidores en los EE.UU., y 
más de 100 a nivel internacional. 
Reimers como distribuidor exclu-
sivo de la línea de madera tiene 
un plan muy agresivo este año, 
que pretende mantener un stock 
muy estable que sumado a una 
mejora en los precios, nos permi-
tirán continuar siendo una de las 
marcas líderes en este tipo de 
equipos.

productos de Jet impresionan 
por sus imbatibles, alta calidad y 
asombrosa innovación.
Todas las máquinas Jet  vendi-
das en Europa están certificadas 
según CE y cumplen con  
los últimos estándares tecnológi-
cos CE.
Las máquinas se fabrican en 
Europa y Asia de acuerdo a las 
especificaciones de nuestros 
propios ingenieros y gerentes 
europeos. El cumplimiento de los 
estándares de calidad es asegu-
rado in situ en las plantas de 
fabricación por ingenieros de una 
subsidiaria de WMH Holding.

la localidad de Stafa, Suiza. Las  
actividades de WMH se centran 
en tres áreas: herramientas, aire 
acondicionado y calefacción. La 
sede de WMH está en Suiza y 
emplea alrededor de 1800 per-
sonas en todo el mundo. Las 
ganancias netas son en Francos 
Suizos. Las acciones de WMH 
cotizan en el Mercado de Valores 
Suizo (SWX).

¿Qué ofrece?
Si usted  elige Jet se beneficiará 
del programa completo de 
máquinas que incluso incorpora 
sistemas de filtrado de aire. Los 

Tecnología y Calidad Suiza a precio asiático

Maquinaria Profesional Jet

Especial de Herramientas Eléctricas
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La herramienta eléctrica 
Nova, es un producto de 
Hunter, totalmente garan-

tizado, que cuenta con el respal-
do de una empresa internacional 
posicionada en todo 
Latinoamérica y que llegó a 
nuestro país,  distribuida exclu-
sivamente por la empresa mayo-
rista GyQ, ubicada en San 
Ramón.
En diversidad de tamaños y 
modelos, una amplia gama de 
opciones en herramientas eléc-
tricas ofrece Nova, desde tala-
dros para diversos usos, sierras 
patín, esmeriladoras, pulidoras, 
entre mucho más.
Greivin López, Gerente General 

diseños ergonómicos y ligeros.
También los taladros inalámbri-
cos y los que realizan función de 
rotomartillo y destornillador los 
ofrece Nova.
Por ejemplo los taladros inalám-
bricos como el de 18v s muy 
fuerte, y viene con un estuche la 
batería, el cargador, así como 
un juego de brocas y puntas. 
Tiene distintas velocidades y 
reversa.
Hay caladoras, esmeriladoras, 
sierras eléctricas, en distintas 
velocidades y de uso domesti-
co.
También las pulidoras Nova y 
los router, están disponibles en 
diferentes velocidades.
En GyQ ofrecen un descuento 
del 10% en todas las herramien-
tas eléctricas, para los ferreteros 
que tienen la revista a mano. 
Esta promoción es válida hasta 
el 15 de Diciembre.
Ya lo sabe, visite esta empre-
sa, haga sus pedidos y llame 
al teléfono 447-78-86. No deje 
pasar esta oportunidad y 
empiece  a introducir  las 
herramientas Nova en su 
Ferretería.

stock de productos, así como 
con los repuestos y un taller  de 
servicio. Es que la garantía que 
damos es completa”, señaló 
Greivin.
El servicio Post venta es a lo que 
le han apostado en GyQ al ofre-
cer estas herramientas, porque 
están seguros que para vender 
herramientas debe ser con serie-
dad.

Variedades de calidad
GyQ disponen de todo tipo de 
taladros, que en su mayoría se 
ofrecen con el estuche, y acce-
sorios. Los hay de impacto, los 
que realizan funciones múltiples, 
en diversidad de estilos y en 

de GyQ, explicó que ellos com-
piten con precios accesibles y 
servicio, con alta calidad y 
garantía.
“Hace poco empezamos la dis-
tribución de estas herramientas 
y ya hemos introducido gran 
cantidad en las diversas ferrete-
rías, es que son productos de 
muy alta rotación” dijo López.
En GyQ constantemente reali-
zan promociones ofertas y des-
cuentos especiales porque les 
interesa posicionarse en el mer-
cado como una muy buena 
opción en un producto novedo-
so, de gran durabilidad y de 
diversos usos.
“Nosotros contamos con buen 

Nova entró con fuerza
Se introdujo al mercado hace 3 años, sin embargo, llegó a Costa Rica hace unos meses y 
ya se posiciona en diversas ferreterías del país, con mucha fuerza, una amplia gama de 
productos, garantía y buen precio.

Greivin López (de pie) y José 
Joaquin Cascante socios de 
GyQ la empresa que distribuye 
la línea de herramientas eléctri-
cas NOVA.

Especial de Herramientas Eléctricas
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Crecimiento constante
En importadora América, están introduciendo diversidad de productos, líneas y 
marcas. En 14 mil m² disponen de nuevas y amplias bodegas, así como una 
sala espaciosa de exhibición especial para los clientes. 

Tienen de todo para surtir 
una ferretería, cuentan con 
la experiencia de 38 años 

de estar presentes en el merca-
do, se han enfocado en brindar 
un buen servicio, para aligerar la 
entrega de los productos que 
ofrecen a sus clientes, porque se 
han propuesto ser los número 
uno dentro del segmento. 
Importadora América está cre-
ciendo aceleradamente, tanto en 
líneas como en infraestructura.
Desde hace un año y medio, se 
trasladaron a Ipís de Goicoechea, 
a un terreno de 14 mil m², donde 
unificaron las bodegas, de las 
que ahora cuentan con tres, dis-
tribuidas de manera amplia, com-
pletamente acondicionadas para 
almacenar un buen stock de pro-
ducto, alistar y despachar.
Ahí disponen de una diversidad 
de líneas, marcas y productos, 
los que  suman entre 2500 y 
3000 artículos diferentes.
En Importadora América, reforza-
ron el departamento de telemer-
cadeo y hasta han crecido, tanto 
en espacio como en personal, 
que asciende a 70 empleados.
Gustavo García, Gerente de 
Operaciones de Importadora 
América, contó que el crecimien-
to lo ha marcado también la 
introducción de líneas.
“Esta empresa es 100% familiar y 
trabajamos con el objetivo de 
crecer, tanto en servicio, como 
en líneas y marcas. La idea es ir 
creciendo para llegar a ser los 
número uno en servicio dentro el 

en variedad de colores. También 
marcas como Gilmour, que es la 
línea para jardinería.
Desde hace un mes, introdujeron 
al mercado abrasivos de la marca 
Horse, de los que, disponen de 
lijas para madera, agua y tela, 
discos en 7” y bandas de  dife-
rentes tamaños y tipos de 
grano. 
A partir de Octubre, esta empre-
sa posee la nueva distribución de 
Sylvania. TYT

Otra línea que es parte de 
Importadora América, desde 
hace un año, es la de chapeado-
ras Yard Machine, el motor es 
Briggs Stratium y están disponi-
bles en diversas opciones.
Esta empresa distribuye además, 
marcas como Yale y Geo, canda-
dos y cerraduras Papaiz, impor-
tados de Brasil.
Distribuyen focos Dorcy y Garrity, 
asientos para inodoro en plástico 
y madera, redondos y alongados 

mercado”, explicó García.
Recuerde que hacer negocios 
con empresas como esta, le da 
seguridad de contar con produc-
tos de alta calidad, que están 
garantizados y cuentan con el 
respaldo de un negocio posicio-
nado en el mercado por más de 
38 años.
Las oficinas centrales de 
Importadora América, se ubican 
del cruce entre Ipís de Guadalupe 
y Coronado, un kilómetro al este, 
con el fin de que pueda conocer 
la empresa y de paso observar 
los productos que tienen en exhi-
bición.

Variedades de calidad
Las líneas que distribuye 
Importadora América son 
amplias, talvez usted las conoce 
y hasta las tiene en su negocio, 
pero si no es así, puede tomar 
nota para que haga sus pedi-
dos.
Weber y Foreman, es una línea 
de parrillas a gas y carbón, espe-
cialmente para camping, hay en 
diversidad de tamaños y estilos. 
Se introdujo al mercado hace 2 
meses.
Las hieleras Igloo son america-
nas y se ofrecen en diversos 
tamaños. También hace 2 meses, 
introdujeron los abanicos Vornado 
en diferentes tamaños y estilos.
Master Plumber, es una grifería 
americana, introducida desde 
hace año y medio al segmento, 
de alta calidad, en diversidad de 
estilos y a precios competitivos.

Gustavo García, Gerente de Operaciones de Importadora 
América, muestra la línea de focos que actualmente distribuye la 
empresa. Esta compañía posee un alto surtido de productos para 
ferretería.
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Vedova y Obando crece con fuerza

hacen especial, como un motor 
que emite un 60% menos de 
contaminación ambiental, un 
20% de ahorro en el consumo 
de combustible y mayor poten-
cia en su motor.
Gerardo Ortuño explicó que con 
respecto a la tecnología 
X-TORQ, la ofrecen en dos pro-
ductos, que son: la motosierra 
RANCHER 455 y la motoguada-
ña 333R. “Poco a poco vamos a 
ir incorporando ésta nueva tec-
nología en toda la línea de pro-
ductos HUSQVARNA”, comentó 
Ortuño.

Innovando
La línea de división consumidor, 
con sus productos PARTNER, 
cuenta con motoguadañas nue-
vas de 25cc hasta 42cc, con 
nylon y cuchilla, vienen equipa-
das con accesorios, arnés, 
careta, etc..
También  en Vedova disponen 
de nuevas cortadoras de cés-
ped PARTNER, con motores 
BRIGGS & STRATTON, en diver-
sos modelos y tamaños, desde 
3.5HP a 6 HP.
Esté atento, porque en Vedova 
y Obando van a seguir incorpo-
rando productos constantemen-
te. TYT

Con mucha fuerza está 
creciendo la empresa 
Vedova y Obando, han 

venido renovando sus instala-
ciones, incorporaron una nueva 
tecnología en algunos produc-
tos, están introduciendo nove-
dades y ahora cuentan con una 
sala de exhibición amplia y 
moderna.
Gerardo Ortuño, Gerente 
Comercial, contó que Husqvarna 
es una marca que sitúa su casa 
matriz en Suecia y lo importante 
es que Vedova está organizan-
do el establecimiento en imagen 
igual al de ese país aquí en 
Costa Rica.
“La nueva sala de exhibición 
cuenta con muebles traídos de 
Suecia que son los mismos que 
exhiben los productos Husqvarna 
en otros países, es que la idea 
de ellos es que nosotros este-
mos a la misma dimensión” dijo 
Ortuño.
Además, HUSQVARNA incorpo-
ró al mercado la nueva tecnolo-
gía X-TORQ, que llegó a brindar 
múltiples ventajas en sus pro-
ductos a nuestro país, mediante 
un rediseño de motores de 2 
tiempos. De acuerdo con 
Gerardo Ortuño, ésta tecnología 
reúne características que la 

Gerardo Ortuño, Gerente 
Comercial de Vedova y 
Obando, indica que poseen 
una nueva sala de exhibición 
con muebles traídos de Suecia 
que son los mismos que exhi-
ben los productos Husqvarna 
en ese país. 

Una sala de exhibición renovada y amplia. La 
incorporación de nueva tecnología en algunas 
líneas y la introducción constante de productos 
refuerzan a esta empresa líder en el mercado.
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— Hicimos un estudio bastante 
grande con asesores financieros 
que evaluaron las opciones y 
obviamente, en el momento en 
el que estuvo disponible Abonos 
Agro fue la opción más intere-
sante del mercado.
Tuvimos la dicha que nos selec-
cionaran como ganadores en 
este proceso.
¿Qué es exactamente lo que 
está adquiriendo Grupo El 
Progreso?
— Básicamente, la parte de dis-
tribución de materiales. No tene-
mos ninguna relación con la 
parte de fábricas o de aceros. 
Únicamente, la distribución de 
materiales para la construcción y 
ferretería.
¿La parte del Lagar, del 
Colono…esa estructura se 
mantiene?
— Sí claro. Nosotros adquirimos 
todos los negocios relacionados 
con la distribución de materiales, 
no así la parte industrial y de 
fabricación.
¿Los clientes pueden tener 
muchas dudas… En cuánto va 
a cambiar la relación con 
éstos?
— Lo que queremos es mejorar 
la oferta de servicio y de bienes, 
profundizar las líneas de produc-
to que se manejan en la actuali-
dad, además introducir otros 
productos que no se han mane-
jado aún.
¿Abarcarán solamente el mer-
cado costarricense o preten-
den ir más allá?
— Queremos que Abonos Agro 
forme parte de una red de distri-
buidores a nivel regional. En este 
momento, estamos enfocados 
en la parte sur de 
Centroamérica.
¿Qué va a pasar con la exclu-
sividad, por ejemplo, que 

transacción?
— No es posible. Parte de los 
acuerdos implican confidenciali-
dad con respecto a las condicio-
nes de la transacción. No pode-
mos revelar ni montos ni las 
condiciones de la negociación.
¿Además, de El Progreso  
existen otros inversores?
— Esta transacción se hizo a 
través de un grupo que llama-
mos centroamericano y que son 
nuestros socios como Cochés y 
Cía., de Panamá, que son líderes 
en materiales de construcción, 
además de un par de inversio-
nistas privados que aportan fon-
dos al proceso y que prefieren 
mantenerse en el anonimato.
Abonos Agro, durante mucho 
tiempo no contrataba mujeres 
dentro de su estructura. 
¿Seguirán con esta política?
— Definitivamente, como Grupo 
Progreso, somos muy respetuo-
sos de todos los grupos que 
integran la sociedad. Para traba-
jar con nosotros, el factor funda-
mental es la capacidad, inde-
pendientemente del sexo.
“Vamos a tomar la decisión en la 
función de las mejores personas 
para las plazas”.
¿Qué pasaría si dentro de  
un tiempo apareciera otro 
grupo inversor y les hiciera 
una oferta de compra?
— Esperamos estar aquí, como 
en el caso de Guatemala, 100 
años después. No estamos 
comprando como inversionistas 
financieros, lo estamos haciendo 
como alguien genuinamente 
interesado en hacer crecer el 
negocio. No tenemos ninguna 
intención de venderlo, pero no le 
puedo decir “sobre piedra” no lo 
haríamos. Somos gente de 
negocios que evalúa los nego-
cios y las oportunidades. TYT

proveedores.
¿Qué opinan del mercado  
costarricense?
— Todo depende de la visión. 
Creemos que es un mercado 
que es competitivo, donde tene-
mos competencia fuerte tanto 
en la parte de distribuidores 
como en la parte de los fabrican-
tes de los productos, donde hay 
muchas opciones.
“Nuestro objetivo es ganar  
participación de mercado, basa-
dos en ser una buena opción y 
ahora con la apertura, sabemos 
que nuestras posibilidades 
aumentarán”.
¿Cuál sería un porcentaje de 
crecimiento anual que Grupo 
El Progreso vería con muchos 
ojos?
— Queremos crecer al lado de la 
industria de la construcción en 
Costa Rica, pues en los próxi-
mos años será muy fuerte y con 
eso podríamos tener un resulta-
do satisfactorio.
“Sabemos que la industria va a 
crecer por el orden de los dos 
dígitos, por lo que nos gustaría 
tener crecimientos por el orden 
del 15% ó 20%”.
La revista Eka, en su edición 
de las 500 empresas más 
importantes, según su volu-
men de ventas brutas, indica 
que el año anterior, la empre-
sa tuvo ventas estimadas cer-
canas a los $225 millones… 
¿Les suena este número?
— Como grupo privado que no 
emite ninguna información públi-
ca, no podemos dar cifras. 
Abonos Agro es una empresa 
grande para niveles costarricen-
ses que ha crecido a un ritmo 
muy saludable y que fue parte de 
lo que nos animó a nosotros a 
adquirirla.
¿Cuál fue el monto de la  

tenían con Laminadora 
Costarricense, para el abaste-
cimiento de hierro?
— Estamos con relaciones mera-
mente comerciales con las com-
pañías de acero. Las relaciones 
con las compañías fabricantes 
de acero en Costa Rica y Abonos 
Agro se regirán por acuerdos 
comerciales. Está en el mutuo 
interés tener alguna relación 
comercial de algún tipo.
¿El dominio que siempre tuvo 
Abonos Agro en el mercado 
del hierro?
— Esperamos poder mantenerlo 
en base a servicio y calidad. Las 
condiciones con estas compa-
ñías se están negociando, pero 
aún no hay una definición clara.

Sin mayores cambios
Chacón es claro al indicar que 
están en un proceso de defini-
ción sobre cómo va a ser Abonos 
Agro a partir de ahora, desde el 
punto de vista estratégico. “No 
prevemos mayores cambios. 
Para los empleados de Abonos 
Agro, más que un riesgo, es una 
oportunidad de participar en un 
grupo que está creciendo agre-
sivamente. No va haber una 
reducción drástica de personal, 
pero lo que sí va a haber son 
oportunidades para los ejecuti-
vos de laborar en operaciones 
diferentes”.
¿La relación con los provee-
dores?
— Se mantiene sin modificación. 
Estamos contactando a cada 
uno de ellos para establecer una 
relación, ya que muchas de ellas 
fueron basadas en relaciones de 
muy largo plazo, generadas  
por los accionistas anteriores y 
para nosotros es importante  
que nosotros nos ganemos el 
aprecio y el respeto de estos 
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Grupo El Progreso de 
Guatemala pasó a con-
formarse como el nuevo 

dueño de esta empresa y a par-
tir de octubre, empezó a dirigir 
las riendas de este participante 
del sector ferretero y de la cons-
trucción que se ha conformado 
como uno de los más grandes 
en el mercado costarricense.
Precisamente, para aclarar ese 
mar de dudas, Luis Chacón, 
Gerente General de la División de 
Inversiones y Nuevos Negocios 
de Grupo El Progreso y actual 
Vicepresidente de la nueva Junta 
Directiva de Abonos Agro, y 
Carlos Esquivel, Director y 
Secretario, del Grupo El Progreso 
y Abonos Agro, brindaron una 
entrevista extensa a TYT.
En primer instancia, Chacón 
indica que para El Progreso “lo 
que estamos adquiriendo tiene 
mucho valor, por eso no vamos 
a hacer un cambio de nombre, 
ya que Abonos Agro es una 
empresa que está muy bien 
posicionada en el mercado cos-
tarricense. Aunque es un nom-
bre que en ciertos momentos se 
presta a confusión fuera de 
Costa Rica, sin embargo es un 
nombre de alto prestigio”.
Advierte que en algunos momen-

al adquirir una empresa de pri-
mer nivel, con un capital humano 
interesante, con un posiciona-
miento sólido en el mercado, 
con un prestigio y una imagen 
muy valiosa, tanto en el sector 
financiero y de la construcción 
que nos permitía entrar por la 
puerta grande en uno de los 
mercados más dinámicos de la 
región.
¿Cómo tomaron la decisión, 
se basaron en algún estudio 
de mercado a nivel de Costa 
Rica?

tos, cuando estaban en la tran-
sacción, “algunos de nuestros 
bancos tuvieron dudas al adver-
tirnos que si estábamos invirtien-
do en una empresa de abonos, 
qué que tenía que ver eso con el 
giro del negocio”.
“Por el momento, no hay ningún 
cambio planeado, seguimos 
operando como venía haciendo 
esta empresa”, afirma Chacón.
¿Por qué Grupo El Progreso 
compra Abonos Agro, qué vie-
ron en esta empresa?
— Vimos una gran oportunidad 

Grupo El Progreso e inversionistas del área adquirieron la empresa

El nuevo abonos agro
La grandes incógnitas que se generaron hace poco más de un mes, sobre el futuro de Abonos Agro, en 
torno a una venta, una alianza estratégica, un cambio de timonel, quedaron más que despejadas cuando 
los nuevos dueños salieron a la luz pública a aclarar las “nebulosas” que se tejieron en el mercado.

Luis Chacón, Gerente General 
de la División de Inversiones y 
Nuevos Negocios de Grupo El 
Progreso y actual 
Vicepresidente de la nueva 
Junta Directiva de Abonos 
Agro, y Carlos Esquivel, Director 
y Secretario, del Grupo El 
Progreso y Abonos Agro, afir-
maron que la industria va a 
crecer por el orden de los dos 
dígitos, “por lo que nos gusta-
ría tener crecimientos por el 
orden del 15% ó 20%
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Disponga de 
tubería de concreto
Sus condiciones en 
capacidad de resisten-
cia son altas, así como 
sus múltiples aplica-
ciones. Ofrezca en  
su negocio este pro-
ducto, porque es de 
alta rotación para el 
sector construcción. 
Las ventajas son 
amplias.

Son fuertemente resistentes 
y brindan una confianza de 
durabilidad de cien años o 

más. La facilidad en la instalación 
es su característica propia y com-
petitiva. Sus usos son múltiples, 
por lo que la tubería de concreto 
es un producto que no puede 
faltar en su negocio.
La Ing. Karla López Achío, 
Coordinadora del Área de 
Investigación Competitiva y 
Tecnología del Concreto, del 
Instituto Costarricense del 
Cemento y del Concreto (ICCYC), 
explicó las ventajas de la tubería 
de concreto.
De acuerdo con López, estos 

productos son utilizados en el 
complejo sistema de conduccio-
nes subterráneas, son conduc-
tores subterráneos para: la cap-
tación de aguas superficiales, 
colecta y encauzamiento de 
aguas residuales sanitarias, 
redes de abastecimiento de 
agua, así como en pasajes y 
conductos de líneas de transmi-
sión.
Las tuberías de concreto tam-
bién son utilizadas como: tubería 
de drenaje, de alcantarillado 
sanitario, alcantarillado de aguas 
pluviales alcantarillado transver-
sal en carreteras, abastecimiento 
de agua entre otras aplicacio-

nes.
La ingeniera del ICCYC, señaló 
que las canalizaciones para dre-
naje con tubos de concreto se 
utilizan mucho en drenajes de 
aeropuertos (se estima que el 
90% de los drenajes de aero-
puertos en Estados Unidos y 
Canadá son con tubos de con-
creto).
Sus usos son múltiples, porque 
también en campos de fútbol, 
parques y la industria, son utiliza-
dos, situación que obliga al ferre-
tero a disponer en su depósito 
de materiales de al menos los 
diámetros más utilizados.
El mercado comercializa diver-

sos estilos y tamaños de tubería, 
sin embargo, las más vendidas 
en depósitos de materiales son 
las de 30”, después le siguen en 
venta las de 24”, 18”, 15” y 12”, 
principalmente.
La tubería de concreto es un 
producto de alta rotación, y 
datos proporcionados por el 
ICCYC señalan que en Costa 
Rica algunas empresas fabrican-
tes de tubería de concreto son: 
Pretensados Nacionales 
(PRENAC), Productos de 
Concreto (HOLCIM), Concretera 
Palmareña (CONCREPAL) y 
Tubos Campeón.

Usos de calidad
Los tubos de concreto reúnen 
múltiples ventajas, según la inge-
niera del ICCYC, le permite al 
diseñador poder optimizar, gra-
cias al amplio rango de resisten-
cias, que se pueden generar en 
el concreto.
“Esta tubería es menos suscepti-
ble a problemas de compacta-
ción comparado con otros mate-
riales, esto porque en el sistema 
suelo- tubería de concreto, el 
85% de la capacidad estructural 
la brinda el tubo contrario a 
materiales plásticos, donde el 
tubo solo aporta el 15% de la 
capacidad estructural”, indicó 
Karla López.

Con respecto al peso, permiten 
una compactación efectiva de 
los elementos enterrados, el 
peso evita el movimiento durante 
el relleno, según López, ayudan-
do al mantenimiento de la pen-
diente, el alineamiento y la com-
pactación adecuada del terreno.
“El peso y la rígidez reducen la 
probabilidad de daño durante la 
construcción y daño consecuen-
te”, dijo la ingeniera del ICCYC.
Los tubos de concreto son poco 
susceptibles a daños durante el 
proceso de construcción, según 
López, además tienen la vida de 
servicio más larga, reduciéndose 
así los costos en el ciclo de vida 
de la tubería.
Y es que los riesgos de diseño 
son pocos, así como las técnicas 
de construcción son efectivas. 
“El tubo de concreto tolera 
muchos errores constructivos 
además se tiene una confianza 
de durabilidad y desempeño de 
100 años o más”, señaló López.
Aplicaciones multiplicadas
Los tubos de concreto han sido 
de gran aplicación para atender 

la demanda por aguas residua-
les, datos proporcionados por el 
ICCYC, indican que pueden ser 
producidos con o sin armadura, 
en diámetros que van desde los 
100 mm hasta los 3600 mm.
En nuestro país, son de gran 
aplicación también como drenaje 
de aguas pluviales, en estos 
casos, pueden ser producidos 
en diámetros que van desde los 
300 mm hasta los 2500 m, con o 
sin armadura.
Se utilizan además en alcantari-
llado transversal, en carreteras 
porque brindan la posibilidad de 
poder anclar los tubos, sin pro-
vocar mayores problemas de trá-
fico. “100% reutilizables en futu-
ras mejoras”, agregó la ingeniera 
del ICCYC.
Karla López comentó que, para 
el abastecimiento de agua pota-
ble son utilizados en algunas 
grandes ciudades, por sus con-
diciones de capacidad y resis-
tencia a altas presiones (hasta 
180 mca).
Así que ya lo sabe, sus aplicacio-
nes son diversas, muchos utilizan 
esta tubería en pasajes de ani-
males, dispositivos en parques 
infantiles, fosas sépticas, pozos 
de inspección y pasajes en insta-
laciones subterráneas. TYT

El mercado comercializa diversos estilos y tamaños de tubería, sin embargo, las más vendidas en depósitos de materiales son las de 
30”, después le siguen en venta las de 24”, 18”, 15” y 12”, principalmente. Asegúrese de contar con los diámetros más solicitados 
por los clientes.

La ingeniera del ICCYC, 
señaló que las canali-
zaciones para drenaje 
con tubos de concreto 
se utilizan mucho en 
drenajes de aeropuer-
tos (se estima que el 
90% de los drenajes 
de aeropuertos en 
Estados Unidos y 
Canadá son con tubos 
de concreto).



Alambre galvanizado
En 20” 18” y 16”. Los alam-
bres de 20” y 18” se venden 
en rollos de kilo mientras que 
los de 16” en 46 kilos.

Candado Master Lock
50mm #1903D

Candado Master 
Lock. Cilind.
Reemp. 44mm #21

Candado Master Lock 
54mm #911DPF

Candado Master Lock 
Para intemperia 60mm #6325

Dis tri bu ye: Trans fe sa  Tel. (506)210-8989

Rash con cubos Juego de desarmadores 
Para múltiples usos.

Bombillo ahorrador
De 26 Watts para reflectores 
que utilizan tubo decuarzo de 
118mm. Balastro incorporado, 
color de luz 4100K. Para aho-
rrar en la iluminación exterior.

Llave multifunciones 
(llave francesa y otras aplica-
ciones)

Distribuye: G&Q  Tel. (506) 447-7886

Distribuye: acuña y Hernández
Tel. (506) 262-1414
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Alambre de púas Corcell 
III triple galvanizado de 400 
varas. Alambre de púas 
Vaquero I, de 400 varas y de 
240 varas.

Engrapador de cable
Marca Stanley.

Engrapadora – clavadora
Para trabajo pesado. Marca 
Stanley.

Distribuye: Tecno – Lite
Tel. (506) 256-8949

Distribuye: Valco  Tel. (506) 252-2222
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“Esmeriladoras y taladros, así 
como la sierra cinta. De 
Importaciones Vega de Best 
Value y de Intaco”

Ferretería el Pochote, 
Cartago
Michael Víquez, 
vendedor
4 años de experiencia

“Las esmeriladoras y taladros 
Black & Decker”

Ferretería Lourdes
Robin Carvajal, 
vendedor
7 años de experiencia

Ferretería El Clavo, 
San José
Daniel Retana, 
vendedor. Año y medio 
de experiencia

Ferretería López y 
Murillo, Alajuela
Nuria Murillo, Gerente
10 años de experiencia

“Las bases para hacer pintura de 
Corona. El proveedor es Grupo 
Sólido”.

“La herramienta Makita porque 
ha innovado con algunas piezas 
de alto rendimiento. Es de 
Abonos Agro”

¿Cuál ha sido el producto más 
innovador del año y de qué proveedor?

Subimos a 4.500
3.465 personas han solicitado la suscripción a nuestra revista. Por ello, 
TYT aumentó la circulación a 4.500 ejemplares. 
Vea la lista de algunas ferreterías y depósitos que leen TYT en: 

www.tytenlinea.com  
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Marcados por un creci-
miento constante, se 
enfocaron en ofrecer un 

buen servicio al cliente, trato 
personalizado, precios accesi-
bles, surtido y variedad en mar-
cas y productos, sin embargo, 
fue a punta de mucho empeño 
que lograron posicionar y sacar 
adelante este negocio.
La ferretería Los Ángeles de 
Grecia, abrió sus puertas hace 
seis años, en un local de 48 m², 
y poco a poco fueron creciendo 
y se trasladaron a otro estableci-
miento de 1300 m², y desde 
hace dos meses, que celebraron 
el aniversario, se instalan en un 
terreno propio de 2500 m².
Hugo Alfaro Quesada, Carlos 
Quesada y Orlando Rojas 
Matamoros, son los propietarios 
de la ferretería.
De acuerdo con Hugo Alfaro, 
Gerente General, él tiene 15 años 
de experiencia en el sector ferre-
tero. Cuenta que cuando empe-
zaron con el negocio, vendían un 
poquito de todo en ferretería y 
materiales de construcción.
Según Alfaro, a través de estos 6 
años, han mantenido un creci-
miento constante, situación que 
les permitió abrir otra ferretería 
en San Roque de Grecia desde 
hace un año.
“De las 14 ferreterías que hay en 
Grecia somos la que ha estado 

en gran dinamismo y evolución. 
Estuvimos en tres diferentes 
locales, pero por falta de espacio 
íbamos cambiando, siempre en 
los Ángeles, hasta llegar a esta-
blecernos en un terreno propio y 
grande”, comentó Alfaro.
El crecimiento va a seguir para 
estos empresarios del sector 
ferretero, ya que piensan fortale-
cer las dos ferreterías que ya 
tienen, van a introducir más pro-
ductos y hasta tienen un proyec-
to que ya están ejecutando: 
importar líneas.
“Desde que comenzamos hemos 
intentado ir de acuerdo con lo 
que nos vaya pidiendo el nego-
cio. Crecimos en espacio, en 
inventario y en personal. El 
esfuerzo propio ha sido fuerte. 
Vamos a seguir dándolo todo 
hasta donde lleguemos”, contó 
Alfaro.

Mucha constancia
En la ferretería Los Ángeles de 
Grecia, han crecido mucho, en 
poco tiempo, según Hugo Alfaro, 
el éxito obtenido lo deben al 
esfuerzo que le han puesto al 
negocio, al servicio que brindan 
y a los precios que ofrecen.
“A nosotros no nos gusta que-
darle mal a nadie. Le ponemos 
muchas ganas al trabajo y le 
damos un trato personalizado al 
cliente”, aseguró Alfaro.

En esta ferretería trabajan 30 
empleados, de lunes a sábado, 
los que son capacitados cons-
tantemente con el apoyo de los 
proveedores.
Cuentan además con una amplia 
flotilla de transportes, ofrecen 
promociones todos los meses, 
así como descuentos especiales 
y rifas, como un valor agregado 
más para el cliente.
Ferretería Los Ángeles ha llega-
do más allá de su cantón, por-
que tienen clientes en San 
Carlos, Puntarenas y Guanacaste. 
“Nosotros vamos donde el clien-
te necesite”, dijo Alfaro.
Siempre trata de ofrecer un ser-
vicio de alta calidad, así como 
una amplia variedad de produc-
tos, con el fin de no tener que 
decirle a los clientes “aquí no 
hay”.
El 17 de Setiembre cumplieron 
los 6 años de estar en el merca-
do y lo celebraron a lo grande, 
en un terreno espacioso y pro-
pio, de 1420 m² de construc-
ción, que ofrece hasta un amplio 
parqueo bajo techo para los 
clientes.
“Los proveedores nos han apo-
yado mucho, gracias a ellos 
hemos podido alcanzar lo pro-
yectado. Actualmente, somos el 
segundo negocio más grande de 
todo Grecia”, manifestó Hugo 
Alfaro. TYT

Crecimiento constante

¡a punta de empeño!
Con mucho dinamismo, precios accesibles, trato especial personalizado para los clientes y mucho empeño 
en los negocios, han logrado fortalecer la Ferretería los Ángeles de Grecia.

“Desde que comenza-
mos hemos intentado ir 
de acuerdo con lo que 
nos vaya pidiendo el 
negocio. Crecimos en 
espacio, en inventario y 
en personal.  Vamos a 
seguir dándolo todo 
hasta donde llegue-
mos”, contó alfaro.
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Impulse sus ventas navideñas

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

La oportunidad de ver cre-
cer sus ventas exponen-
cialmente forma parte de 

las ventajas de la navidad.
Existen infinidad de trucos y 
herramientas de marketing que 
usted puede utilizar para que 
esta temporada, incluso sobre-
pase sus propias expectativas.
Claro está, que el verdadero 
negocio es conseguir que tanto 
los viejos como los nuevos clien-
tes que se acercaron a su tienda 
este diciembre, continúen 
haciéndolo todos los meses del 
año entrante.
La creatividad y su propia expe-
riencia, en años pasados, son 
una excelente base para definir 
su estrategia, ahora que Santa 
Cluase vuelve a asomar su barba 

EMPRESA CONTACTO CARGO TELEFONO FAX APARTADO e-mail  
3M Costa Rica S.A Marjorie Badilla Ejecutiva de cuentas 283-2223 283-2255 11847-1000 marjorie.badilla@hwwp.com  
Black and Decker Jenny Wong Cordinadora Centro Servicio 524-28-11 524-28-19 ND N.D  
Capris Gerardo Gutiérrez M Gerente de Mercadeo 519-5000 232-9353 72400-1000 gerardo.gutierrez@capris.co.cr
Coflex Mauricio Coronado Gerente general 5281836-9000 (011)528183892850 833610446 ND  
Distribuidora Reposa Raúl Pinto Gerente general 272-40-66 272-16-93 415-2010 reposa@racsa.co.cr  
Eaton electrical Gioconda Coronado Encargada de Comunicación 247-76-09 247-76-83 10156-1000 coronadogioconda@eaton.com
Ferretería Reimers Denis Córdoba Director Comercial 290-1020 296-5266 10049-1000 dcordoba!freimers.com  
Festacro S.A Greivin López Gerente 447-7886 447-7886 ND distribuidoragyq@ice.co.cr  
Henkel Costa rica Stewart chan Gerente de ventas 277-48-63 227-48-83 N.D stewart.chan@cr.henkel.com
Iluninación Tecnolite S.A Alberto Carvajal Gerente general 256-8949 248-9860 274-2120 tecnolite@racsa.co.cr  
Imacasa Andrés Zamora Gerente General 293-2780 293-4673 39-3005 imacasacr@racsa.co.cr  
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente 494-46-00 494-09-30 ND impovega@racsa.co.cr  
importadora América Erick Bermúdet Gerente general 292-24-24 229-58-18 ND iamerica@racsa.co.cr  
Intaco Doris Rojas Jefe de publicidad 211-17-17 211-17-05 ND drojas@intacocr.com  
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  
Pinturas Alfa Edgar Hidalgo Gerente general 433-81-55 433-91-02 891-4050 info@pinturasalfa.com  
Productos de Concreto Adriana Gonzáles Comunicación Comercial 205-2993 205-2700 362-1000 adriana.gonzales@ndcin.com
Schneider Electric Ramiro Alvarez Gerente General 210 - 9400 232-0426 4123-1000 ramiro.alvarez@cr.schneider-electric.com 
Sur Química Eduardo Fumero Gerente General 211-3403 256-0690 153-1150 s.foster.r@gruposur.com  
Tornillos la Uruca Javier Rojas Gerente de Mercadeo 256-5242 233-1763 223-1150 tornilloslauruca@racsa.co.cr  
Torneca S.A Alí Cantillo Gerente de Mercadeo 207-7777 207-7702 457-1002 acantillo@torneca.com  
Transfesa Manuel Ujueta Gerente de Ventas 210-8989 291-0731 215-2150 mujueta@transfesacr.com  
Valco Oscar Coto Gerente de Ventas 252-2222 254-8736 142-1150 ventas@valcosa.com  
Vedova y Obando Gerardo Ortuño Gerente de Ventas 221-9844 233-2116 10171-1000 g.ortuño@vyo.co.cr 

LISTA DE ANUNCIANTES

en los aparadores comerciales.
Sin embargo, también vale la 
pena mencionar los siguientes 
consejos que pueden ser de 
utilidad para cualquier ferretería:

1. Se puede ofrecer un regalo 
con cada compra mayor a un 
monto pre determinado, según 
las particularidades de su com-
pañía.
2. Utilice el correo electrónico y 
mande a su lista de clientes una 
oferta especial.
3. Ofrezca a sus clientes un ser-
vicio especial de envoltorios fes-
tivos sin cargo. 
4. Programe un club de referi-
dos de regalos con otros comer-
ciantes afines. Si un cliente 
busca algo que usted no tiene, 

envíelo a un comercio amigo 
que tenga lo que busca. El otro 
comerciante hará lo mismo por 
usted.
5. Entregue sin cargo con cada 
compra un pequeño manual con 
consejos para las compras de 
navidad, la fiesta de año nuevo, 
etc.
6. Asegúrese de tener listos cer-
tificados para regalos y cupones 
de descuento.
7. Conviértase en la empresa 
con el mejor espíritu navideño. 
Done un porcentaje de sus 
ganancias a obras de caridad.
Estas son algunas ideas, que 
probablemente serán sólo una 
pequeña parte de la maquinaria 
extra que toda su empresa debe 
echar a andar en navidad. TYT




