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¿Quién es 
quién en 
San Carlos?

¿Quién es 
quién en 
San Carlos?

En Venecia de Ciudad Quesada, 
Rodolfo Mora, desde el 2005 
abrió su ferretería y dice que, 
aunque pequeño, los clientes no 
dejan de visitar el negocio.
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www.tytenlinea.com
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Boom de Home Center en El Salvador P. 12

Marcas propias en Panamá P.14
Nueva ferretería P.19

Expoferretera: manejo de inventarios P.36





E-mail:  telemercadeo@tornilloslauruca.com / www.tornilloslauruca.com
Dirección:  Contiguo a Faco, La Uruca
Teléfonos: 2256-5212 / 2233-7563 / Fax: 2223-1763 / 2258- 3909

TORHEMA S.A.

Gracias a todos ustedes Tornillos La Uruca sigue creciendo en el mercado nacional.
Es por esa razón que Don Javier Rojas Gerente de Mercadeo y Ventas agradece la 
credibilidad, confianza y sobre todo la lealtad que han tenido todos ustedes con 
nosotros; no cabe la menor duda que seguiremos esforzándonos aún más para 
satisfacer cada una de sus necesidades.

Les deseamos una feliz navidad y un venturoso año nuevo 2009.
Que DIOS les colme de bendiciones y prosperidad a sus familias y negocios.
 
                        Gracias San Carlos, Gracias Costa Rica por preferirnos.
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Suscríbase Gratis
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ferretero o de construcción 
puede suscribirse gratis a TyT 
por cualquiera de estas vías:
suscripciones@eka.net 
www.tytenlinea.com 
Tel. 2231-6722 ext. 152

Circulación 4,500 
ejemplares. Suscripciones 
solicitadas 3,801.

CONTENIDO

6 DICIEMBRE 08 TYT • www.tytenlinea.com

12 CENTROAMERICA
El área centroamericana toma 
cada vez más fuerza en el sector 
ferretero. Los negocios entre 
estos países cada vez son más 
fuertes.

20 MERCADEO
¿Fortalece usted a su compe-
tencia?

21 EN CONCRETO
¿Quién es quién en San 
Carlos?
Desde Naranjo, Zarcero, Ciudad 
Quesada y otros poblados de 
San Carlos, TYT visitó las ferrete-
rías que se imponen en la zona 
como negocios prolíferos y que 
lejos de entregarse a la suerte de 

la crisis, más bien han tomado 
mayor fuerza a base de servicio, 
esfuerzo y surtido de productos.

34 ESPECIAL DE GRIFERÍA
Uno de los productos que cada 
vez cobra más fuerza en las 
ferreterías, con diseños de van-
guardia, y que a la vez se con-
vierte en un artículo de alta rota-
ción.

36 EXPOFERRETERA
¿Cómo ser efectivo en com-
pras y ventas?
Manejo eficiente de inventarios
A nivel ferretero, las empresas 
deben ser lo más ordenadas 
posibles, con el fin de maximizar 

Enrique Alfaro, uno de los propietarios del Depósito y Ferretería Alfaro Murillo P.30
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Francisco Villegas, asegura que el auge que la zona en el área 
constructiva, les ha permitido ir creciendo con fuerza. P29
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Me hago esta pregunta, 
precisamente, después 
de haber constatado 

con nuestra visita por la mayoría 
de ferreterías de San Carlos, que 
la tónica de dinámica que siem-
pre ha caracterizado al sector de 
ferretería y construcción, sigue 
tan viva como siempre.
Un ejemplo: lunes a las 2 de la 
tarde. Pleno centro de Ciudad 
Quesada. Específicamente en la 
Ferretería Rojas y Rodríguez. Los 
compradores entraban y salían, 
el personal de ventas en su corre, 
corre, no daba abasto, no había 
sosiego…
Claro está que quienes quieren 
sumirse en una crisis, están en la 
mayor libertad para hacerlo. Esto 
es como aquello, pero aplicado al 
revés: el que quiere caldo, puede 
tomar dos tasas.
Algunos de los ferreteros consul-
tados de hecho, indican que 
setiembre y octubre sí los sintie-
ron como meses contraídos, 
pero que poco a poco noviembre 

¿Habrá realmente 
crisis en el sector?

• ArcelorMittal advierte sobre despidos en Estados Unidos
• Crecimiento de Home Depot México, a salvo

• Asociación de Ferreteros Dominicanos anuncia para marzo su feria ferretera
• Home Depot mejora su sitio de Internet en español

• Cadena de tiendas colombo-chilena Homecenter invertirá 42 millones de dólares en 2009 

Suscríbase 
gratis en: 
www.tytenlinea.com
Circulación
Yariela Duarte
suscripciones@eka.net
Tel. 2231-6722 ext.124 y 152

ha ido repuntando y se espera 
que diciembre y el otro año, sean 
mucho mejores.
El mercado de reparación, uno 
de los más fuertes y de compras 
más repetitivas puede significar la 
diferencia para unos y por qué 
no, la salvación para otros.
Cualquiera puede estar en crisis y 
no hacer nada, pero cualquiera 
puede estar en crisis, hacer algo 
y sacarle provecho a una situa-
ción que empieza a mostrar visos 
de ser pasajera.
Los equipos de alto desempeño 
deben ser los que fluyan mejor y 
obtengan una plena producción 
en momentos difíciles. Por ejem-
plo, en los deportes, donde 
media el trabajo colectivo para el 
éxito del grupo, es en los momen-
tos más difíciles donde salen los 
campeones y no precisamente 
les estoy hablando de una final 
de cualquier disciplina, sino en 
todo lo que se tuvo que atravesar 
para estar ahí… Claro, hay algo 
diferente que tienen los campeo-

nes, y mucho de eso se llama 
actitud.
Algo tan simple como una idea, 
puede hacer una gran diferencia, 
si se trabaja con actitud positiva y 
ponemos todo nuestro potencial 
para que ésta se traduzca en 
éxito.
Muchas veces la clave, en un 
momento difícil, se esconde en 
las prácticas sencillas, como solo 
el hecho de hablar con los com-
pradores a diario, pues solamen-
te ellos son los que nos dirán qué 
es lo que buscan, qué quieren, 
por qué ingresaron al negocio… 
Probablemente, en esas ferrete-
rías en San Carlos, ese lunes a 
las 2 de la tarde, había más de un 
comprador con deseos de expre-
sar sus necesidades para poste-
riormente convertirlas en ideas o 
estrategias que puedan atraer a 
muchos más.
¡Adelante, hable con sus clientes! 
Quizás aquí se esconda la res-
puesta de salir de eso que llaman 
crisis. TYT
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A todos nuestros amigos, que ha lo largo del año nos han dado su preferencia para tra-
bajar juntos y han confiado en nosotros y en nuestra marca, es nuestra mayor alegrîa, 
aprovechar estos dîas de fiesta para darles nuestro más profundo agradecimiento y desear-
les éxitos en 2009.
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Noticias de Centroamérica
El Salvador- Las grandes cade-
nas ferreteras salvadoreñas se 
han transformado en almacenes 
del hogar, empujadas por el auge 
de la construcción
Las modernas tiendas por depar-
tamentos, establecidas en loca-
les de más de 1,000 metros 
cuadrados pasaron de la venta 
de productos ferreteros a seccio-
nes especializadas como: deco-
ración, jardín, cocina, iluminación 
y otros.
La tendencia apareció apenas 
hace una década, cuando los 
propietarios de las ferreterías 
ampliaron su visión comercial, 
concentrada inicialmente en 
atender al sector de la construc-

“Boom” de los Home Centers
ción. La meta era estar acorde a 
las tendencias mundiales y a la 
demanda de la misma clientela.
Gerardo Gómez Bichara, Gerente 
de Ventas de Undisa, una de las 
principales distribuidoras del sec-
tor ferretero que opera en el país, 
estima que los terremotos de 
2001 incidieron en la transforma-
ción que se registró en los gran-
des almacenes, porque de inme-
diato inició un proceso de recons-
trucción que requirió no sólo de 
materiales de construcción, sino 
también de pinturas, herramien-
tas y todos los accesorios para el 
hogar.
Mónica Chévez, Merchandising 
Visual de Almacenes Vidrí, afirma 

que los Home Center comenza-
ron en El Salvador alrededor de 
1985.
“Vidrí Escalón, que abrió hace 18 
años, fue el primero de nuestra 
cadena. Así también lo hacían las 
otras grandes ferreterías del país, 
pero el alto grado de desarrollo 
alcanzado hasta hoy no fue posi-
ble, sino hasta después de la 
firma de los Acuerdos de Paz”, 
detalla. 
Esta tendencia es seguida por 
cadenas grandes como Freund, 
Vidrí y Goldtree, que adoptaron el 
formato hace ya varios años.
Lo que sí se puede afirmar, según 
datos oficiales de la balanza de 
pagos del Banco Central de 

Reserva (BCR), es que la impor-
tación de productos pasó de 
19.3 millones de dólares en 2005 
a 22.3 millones de dólares en 
2006, lo cual significa un creci-
miento del 12%.. TYT

Fuente: www.elsalvador.com

La administración de 
Almacenes Freund cuenta con 
ocho departamentos, en una 
sola tienda, que integrados 
forman un “Home Center”.

Salvador



Noticias de Centroamérica
Panamá.- Quien desee ingresar 
al mercado panameño como 
mayorista, es muy probable que 
deba considerar el desarrollo de 
marcas con el sello de sus clien-
tes, pues bajo esta modalidad, 
es con la que se están manejan-
do varios centros ferreteros en el 
país.
Esta nueva modalidad, hace que 
los detallistas busquen una mayor 
rentabilidad.
José Ramón Varela, Presidente 
de la Cámara de Comercio, sos-
tiene que desarrollar una marca 
propia es una alternativa que tie-
nen los establecimientos comer-
ciales para ofrecer al consumidor 
un producto más económico, no 

Ferreteros panameños comercializan con marcas propias
teniendo que pagar por todo el 
valor agregado que puede signifi-
car una marca desarrollada por 
una empresa grande a través de 
muchos años.
La gran mayoría de esta “marcas 
propias” se fabrica en China, 
India, Brasil, Estados Unidos y 
Europa.
Michael Cohen, Director 
Comercial de los Almacenes Do 
It Center, informó que el grupo 
tiene más de 40 marcas exclusi-
vas y que las distribuye en dife-
rentes niveles del negocio: ventas 
internacionales, mayoreo nacio-
nal y ventas al detalle al público.
“Uno siempre ve marcas interna-
cionales vendiéndose en Panamá, 

pero una marca que ha sido 
desarrollada por personas en 
Panamá y para el mercado de 
Panamá, obviamente rinde mejor 
las necesidades de este merca-
do”, apuntó Cohen.
Generalmente, a este tipo de 
productos se les dan mayores 
espacios en los puntos de venta.

Los ferreteros panameños buscan comercializar sus productos 
bajo sus marcas. Esto hace que los proveedores deban hacer un 
esfuerzo mucho mayor en las negociaciones.

Panamá

“Esto se hace así porque, obvia-
mente, son los productos ‘de la 
casa’, generan mayor rentabili-
dad. Se busca asociarlos con el 
consumidor y darle a éste una 
alternativa de precios más eco-
nómica y de buena calidad”, aña-
dió Ariel Blanco, Analista de 
Mercados Comerciales. TYT

Fuente: 

www.laprensa.com
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Guatemala.- En noviembre, fue 
inaugurada, oficialmente, la 
segunda tienda con el concepto 
de Cemaco Express, que se 
ubica en la calzada San Juan, 
Zona 4 de Mixco, y es el número 
siete del total de locales de esta 
cadena en el país.
El nuevo establecimiento brinda-
rá a sus clientes el mismo servi-
cio que los Cemaco convencio-
nales: el mismo surtido, pero con 
la diferencia de que por ser 
express el volumen de mercade-
ría es menor.
Los materiales de construcción 

Cemaco Express llega a la San Juan 
¡SOPORTAMOS 
EL CALOR!

INTRODUCIENDO LOS NUEVOS FIJADORES DE ROSCAS Y 
SELLADORES DE TUBERÍAS LOCTITE® PARA ALTA TEMPERATURA
Los únicos fijadores de roscas y selladores de tubería anaeróbicos que 
pueden soportar el calor y la tensión de aplicaciones encontradas en 
condiciones extremas de operación. Como por ejemplo:   

 

NUEVOS FIJADORES DE ROSCAS & SELLADORES DE TUBERÍAS

Guatemala

A departamentos de ferretería, hogar y juguetes ofrecerán la variedad de una tienda convencional.

son una línea que no se manejará 
en esta nueva sucursal; sin 
embargo, ferretería, hogar y 
juguetes, son departamentos 
completos, con variedad de artí-
culos.
Este Cemaco Express fue acon-
dicionado en las antiguas instala-
ciones de Multi Mart.
La expansión que Cemaco expe-
rimenta, según empresarios, es 
resultado de la confianza en el 
sistema comercial de Guatemala, 
la cual se genera gracias a la 
estabilidad macroeconómica.
“Nuestro país refleja un creci-

miento económico, que se tradu-
ce en las expansiones de empre-
sas como Cemaco, igual que 
otros comercios a nivel ferretero”, 
asegura el presidente de la 
Cámara Empresarial de Comercio, 
César Estrada.
Asimismo, afirma que el país está 
pasando por un buen momento, 
ideal para la inversión local, como 
la que proviene del extranjero.
“Ojalá que más empresas amplíen 
sus operaciones; los indicadores 
macroeconómicos son favora-
bles. Se trata de un buen momen-
to para emprender negocios en 

Guatemala”, puntualiza Estrada.
Estos son los locales que Cemaco 
tiene en Guatemala: Cemaco Peri 
Roosevelt, Plaza Cemaco, zona 
4, Cemaco Metro 15, 
Construcentro Cemaco, Cemaco 
Express, San Cristóbal, Cemaco 
Pradera. TYT 

Fuente: www.sigloxxi.com
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Managua, Nicaragua.- En 
Nicaragua, muchas empresas 
ferreteras miran el negocio desde 
dos vertientes: ser detallistas y 
mayoristas al mismo tiempo.
Tal es el caso de la Ferretería 
Jenny que ha entendido el nego-
cio en este sentido.
Tiene cobertura en toda Nicaragua 
a través de otras ferreterías, que 
son sus aliados comerciales y a 
las que les suplen materiales, les 
dan crédito y transporte.
Estas ferreterías, que suman 50 
aproximadamente, funcionan 
como distribuidores de Ferretería 
Jenny.
Asimismo, tienen tres sucursales 

Ferretería Jenny crece en Managua
en Managua: en Carretera Norte, 
la central y en Carretera a 
Masaya.
Una de las líneas de negocio más 
fuerte de esta empresa es la cerá-
mica.
Su origen se remonta a la década 
de los 90, cuando Maximiliano 
Sánchez Romero, al ver que el 
país reactivaba su economía, 
decidió juntar todos sus peque-
ños negocios en uno sólo.
Maximiliano siempre ha sido “un 
emprendedor nato”, relató su hijo 
Maximiliano Donaldo Sánchez, 
Vicegerente General de Ferretería 
Jenny, que representa a una 
nueva generación en la empresa, 

en un artículo aparecido en la 
revista de la Cámara de la 
Construcción de Nicaragua: 
Arquitectura y Construcción, en 
su edición 54, mayo – julio, del 
2008.
Ferretería Jenny, a sus 15 años, 
es en la actualidad una de las 
ferreterías más grandes del país
La empresa ha aplicado una for-
mula muy sencilla para incremen-
tar sus ventas: a la calidad de sus 
productos y el buen servicio le 
sumó el factor de los “precios 
bajos”, el que ha alcanzado gra-
cias a una buena gestión admi-
nistrativa que Sánchez llama 
“costos bajos, precios bajos”TYT

Los productos cerámicos for-
man parte de la oferta de 
Ferretería Jenny de Nicaragua. 
Foto cortesía de Revista 
Arquitectura y Construcción 
de Nicaragua.

Nicaragua

asistentes

en costrucciÓn

expoferretera

hÁgalo
ud. mismo

Nuevos aires ferreteros
En Barrio La Cruz, en San José, 
recientemente reabrió sus puer-
tas el Centro Ferretero Luján, ya 
que se incorporó una nueva 
administración.
Tal y como comenta Rónald 
Román, ferretero que se encar-
ga de administrar el lugar, dice 
que en la zona detectaron que 
había mucho taller mecánico, 
de soldadura y otros, por lo que 
están apostando a atraer esos 
clientes.
“De hecho, estamos en un 
punto muy transitado por quie-
nes se dirigen a Desamparados 
y demás barrios del sur de San 
José, y ya hemos empezado a 
sacarle el beneficio”, cuenta 
Román.
El negocio lo adquirieron desde 

hace 4 meses, y dice que en 
este momento están haciendo 
cerca de 70 facturas diarias.
Igualmente, afirma que están en 
un barrio donde hay mucha 
reparación. “La idea es atraer a 
todo este tipo de clientes, pues 
hemos ampliado el lugar e 
incorporado muchos productos 
en este sentido, ya que hay 
mucha oportunidad para cre-
cer”, apunta Román.
Dice que lo importante es que 
los clientes los han ido reco-
mendando.
“Con el concepto, prácticamen-
te, hemos arrancado el negocio 
de cero, y al introducir materia-
les de construcción, cedazos, 
lozas y otros, nos ha ido bien”.
Román dice que no se han 

puesto ningún techo para cre-
cer, ya que la idea es que los 
compradores sigan en aumen-
to.
“Incluso, pronto en el barrio se 

abrirá una bomba gasolinera, a 
lo que también le vamos a sacar 
provecho con la venta de pro-
ductos necesarios para los 
automóviles”, indica Román. 

Ronald Román (izquierda) posee más de 20 años de experiencia 
en ferretería y espera aprovechar su conocimiento para sacar 
adelante al Centro Ferretero Luján, en Barrio La Cruz en San 
José. Lo acompaña un colaborador.
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Lo que en un momento, a mediados de año, 
parecía que iba a golpear a aquellos ferreteros 
que no estaban preparados para enfrentar una 

baja en las ventas, producto de una desaceleración en 
la construcción por la crisis financiera con la disminu-
ción de créditos hipotecarios, por parte de las entida-
des bancarias, no fue sino un vendaval que reafirmó, 
precisamente en esta zona, que las fuerzas ferreteras, 
siguen muy fortalecidas y capaces de salir adelante en 
eventualidades como las de este tipo.

Muy temprano, un lunes de esos de noviembre, en los 
que ya empiezan aflorar los aires de final de año, nos 
internamos en un periplo por la zona norte, arrancan-
do desde Naranjo, pasando por Zarcero, Sucre, 
Ciudad Quesada, Florencia, Santa Clara, Muelle, El 
Tanque, Pital, Aguas Zarcas, Venecia, La Fortuna y 
otros poblados sancarleños, con el fin de constatar lo 
que viven las fuerzas ferreteras de esta parte del 
país.

Personal plenamente identificado con la causa y con 
la misión de la empresa, así como ferreteros consoli-
dados en su zona y más optimistas que nunca, fueron 
parte del marcado espíritu empresarial que encontra-
mos por todo nuestro trayecto. TYT

San Carlos y toda la zona norte, desde Naranjo 
vibran con Expoferretera y TYT. Una zona que 
lejos de sumirse en una crisis, más bien con 
brazos pujantes sigue rebozando de bonanza.

asistentes

en costrucciÓn

expoferretera

hÁgalo
ud. mismo

siste en retenerlos, no permitir que se los lleve 
la competencia y se hagan ellos más grandes 
a costa nuestra.
Y en el caso que se nos haya ido un emplea-

MERCADEO ¿Fortalece usted 
a su competencia?
El empleado incorrecto fortalece a la competencia.

Por José David
 Ulloa Soto

Cuando una compañía contrata personal, debe tener muy presente: ¿qué fue lo que se contrató? Muchas organi-
zaciones contratan, inmediatamente asignan funciones y al pasar de los días se dan cuenta que la persona res-
ponsable no cumplió con las expectativas de la gerencia o lo que es peor, provocó problemas. ¿Qué sucedió?

Pueden existir varias respuestas...
1) La gerencia tenía expectativas muy altas. 
En tal caso, si se quiere lo mejor, hay que ser 
el que paga mejor. Si usted es gerente de 
ventas de una organización y sabe que hay un 
vendedor en la competencia generador de 
cuotas de ventas extraordinarias, es lógico 
pensar que el paquete de beneficios laborales 
que se le debe ofrecer tiene que ser mejor 
que el de la competencia, si lo queremos 
tener en nuestro equipo, sino se dará la temi-
da fuga del talento hacia la competencia.
Si queremos ser los mejores, tenemos que 
tener en nuestro equipo a los mejores y para 
ello, debemos brindar un excelente paquete 
de beneficios a nuestros trabajadores. Cinismo 
es pensar en tener a los mejores de la indus-
tria, ofreciéndoles lo mismo o menos que lo 
que ofrece la competencia.
2) Los responsables de la selección de perso-
nal contrataron a “una tortuga”. Tenemos que 
ser muy francos, existen personas que son 
como piedras preciosas: son responsables, 
entusiastas, proactivos, trabajan bajo mucha 
presión, son eficientes y eficaces; pero lamen-
tablemente, existen personas que no dan la 
talla, no tienen el talento y el empuje necesario 
para cumplir con todas sus responsabilidades 
laborales.
No es culpa de “la tortuga” no haber cumplido 
con lo que se le pidió, es culpa del que con-
trató a la tortuga y la puso en ese puesto. Un 
empleado tortuga no hará más que fortalecer 
a la competencia.
3) Al muy competente y entusiasta empleado 
le han sobrecargado las funciones. Esto 
sucede a menudo en las pequeñas y media-
nas empresas. A los mejores empleados se 

les recargan las funciones ¿por qué? Porque 
son los más competentes para asumir estos 
retos. ¿Pero qué consecuencias puede traer 
esta actitud? Que el empleado competente 
empiece a colocar currículos y se vaya a tra-
bajar a la competencia, donde seguramente 
lo van a cuidar más, ya que a nadie le gusta 
ser explotado.
4) “Toda escoba nueva barre bien”, dice un 
viejo refrán. A este tipo de empleado yo le 
llamo “empleado transformer”. Personas 
que durante las primeras semanas son 
empleados excepcionales, pero luego 
hacen su transformación a lo que son 
realmente (suena terrorífico, pero en 
ocasiones así sucede). El empleado 
excepcional se esfuma y de repente, 
aparece el empleado que ya no es tan 
proactivo, entusiasta y responsable.

Piedras preciosas
Contrariamente, ahora causa problemas entre 
los compañeros, con los clientes y con todo 
lo que esté a su paso. Este tipo de personas 
son muy dañinas para cualquier empresa, el 
problema se presenta a la hora de identificar-
los porque son muy buenos actores al inicio.
Lo escrito anteriormente, tiene un objetivo. 
Debemos cuidar a nuestras mejores piezas 
del ajedrez. Recordemos que el activo más 
valioso de cualquier organización no aparece 
en los estados financieros: es el Recurso 
Humano.
Esta parte está constituida por la gente (pie-
dras preciosas) que hacen cada vez más 
grandes a las organizaciones. Para tener una 
empresa gigante debemos de contratar 
empleados gigantes y lo más importante con-

No es culpa de “la tortuga” no haber cum-
plido con lo que se le pidió, es culpa del 
que contrató a la tortuga y la puso en ese 
puesto.

do gigante, debemos dedicarnos a realizar 
una gran inversión de tiempo y dinero para 
contratar un nuevo elemento que cubra el 
puesto vacante, y analizar con el pasar de las 
semanas, si contratamos a un nuevo gigante, 
una tortuga, o un pequeño que crece y tiene 
el deseo de ser un gigante.
Recuerde que de todos sus errores, la com-
petencia se aprovecha y toma ventaja.
Fuente: www.mercadeo.com
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Según Freddy Rodríguez, después de haber pasado meses 
“duros” como setiembre y octubre, las ventas han empezado 
a repuntar y manifiesta que uno de los puntos fuertes que han 

mantenido a sus negocios con fuerza ha sido “la calidad de los pro-
ductos, la capacitación constante de su personal y la lealtad que ha 
logrado de parte de sus compradores”.
Y no es para menos, el entusiasmo que guarda este ferretero, pues, 
por ejemplo, era lunes a las 2 de la tarde, y su ferretería en Ciudad 
Quesada lucía abarrotada de compradores y vendedores que iban y 
venían en busca del pedido de sus clientes.
Sobre Expoferretera, Rodríguez indicó que sin duda el próximo año 
estaría ahí. “Es un evento excelente, de mucha innovación y que cada 
año se supera más. De hecho, no volví a la feria de México porque 
prefiero quedarme con Expoferretera”, indicó Freddy. TYT

Freddy Rodríguez, Propietario de la Ferretería Rojas y Rodríguez, 
afirma que las ventas en la zona han repuntado mucho, por lo que 
espera cerrar con un buen año.
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Nombre: 

Ferretería Rojas y Rodríguez

Número de empleados: 81

Metros cuadrados: 

5000, en el local del centro de 

Ciudad Quesada y 600, en el 

negocio ubicado Barrio Los 

Ángeles.

Año de fundación: 1978

Propietario: Freddy Rodríguez

Teléfono: 2460-3833

Calidad, capacitación y lealtad
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Para él, lo más importante es contar con novedades que lo 
diferencien de la competencia, pero, claro está, que sin des-
cuidar los productos de primera necesidad de sus clientes.

Rodolfo Mora, Propietario de la Ferretería Hermanos Mora de 
Venecia de San Carlos, comenta que “me baso mucho en produc-
tos como herramienta manual, pero sin descuidar otras líneas. Trato 
de tener de todo y nunca decir que no tengo”.
A pesar de lo pequeño del lugar, en poco tiempo ingresó una buena 
cantidad e clientes, señal inequívoca de que este era el trajinar dia-
rio. “Por dicha, el servicio nos ha dado muchos clientes y los pro-
veedores me han apoyado bastante”.
Afirma que este será el primer año que asista a Expoferretera, “pues 
me han contado que se encuentran muchas novedades, y eso es 
lo que uno siempre debe buscar”. TYT

Mantener una constante en el servicio, combinado con bue-
nos productos ha sido el norte que siempre han seguido, 
y es por eso que el Almacén León Rojas, en Zarcero, es 

uno de los negocios más importantes de esta zona.
Para Francisco Rojas, lo más importante “ha sido mantener un buen 
surtido de productos, donde el cliente encuentre soluciones para 
cualquier necesidad que tenga a nivel de construcción”.
Igualmente, su hermano Juan Carlos destaca que aunque la com-
petencia es fuerte, hay que “buscar ser bueno en lo que uno hace.
Ambos manifiestan que estarán presentes en Expoferretera, “pues 
sabemos que siempre se manejan muy buenos precios y es la 
oportunidad para ver nuevos productos y conseguir nuevos contac-
tos”, recalca Juan Carlos. TYT

Para Waldin Murillo, la respuesta está más que clara: “lo 
importante es mantener un equilibrio entre las compras y 
ventas, para tener éxito”.

De esta forma explica como Coopro Naranjo, una cooperativa que 
posee un departamento completo de ferretería, lidera el mercado 
de su zona.
“Mantenemos relaciones con proveedores altamente fortalecidas, 
además cuidamos mucho nuestro servicio al cliente”, dice Murillo.
Coopro Naranjo debe responder a 2400 asociados, y Waldin segu-
ra que la parte ferretera es una de las más fuertes de la empresa.
Considera que lo mejor de Expoferretera es que es una feria que 
brinda muchas negociaciones ventajosas. “Se dan relaciones 
ganar-ganar y se encuentran productos a muy buen precio y que 
permiten competir en el mercado con más fuerza”. TYT

Otro de los negocios en Zarcero que no pasan desapercibi-
dos para los compradores es el depósito Materiales Marín y 
Rodríguez, pues se han hecho de una cantidad notable de 

productos, obteniendo un surtido amplio.
Carlos Luis Marín, uno de los propietarios, afirma que estar aliados 
con otros ferreteros de la zona norte, les ha permitido obtener muy 
buenos precios en compras por volumen, “lo que nos da la oportu-
nidad de trasladar estos beneficios a los clientes”.
Para él, asistir a Expoferretera significa encontrar muchos produc-
tos diferentes y novedosos y sobre todo lograr buenos contactos 
con proveedores tanto nuevos como conocidos”. TYT

Fuerte entre los “pequeños” Leones ferreteros

Claves en la administración 
de inventarios Mucho material…

Rodolfo Mora, Propietario de la Ferretería Hermanos Mora, 
afirma que un buen surtido de productos y una buena aten-
ción son pilares suficientes para experimentar crecimiento.

Para Francisco (Izquierda) y Juan Carlos (de rojo) Rojas, 
Propietarios del Almacén León Rojas, la constancia para 
mantener buenos precios y servicio, les ha hecho perdurar 
con un negocio líder en Zarcero.

Waldin Murillo, Administrador General y Alvaro Vega, Jefe 
de Personal del Almacén de Suministros de Coopro Naranjo, 
aseguran que para que un negocio tenga éxito se necesita 
un control estricto de los inventarios.

Carlos Luis Marín (izquierda), Gerente General de Materiales 
Marín y Rodríguez, en Zarcero, dice que en este momento 
el sector atraviesa una buena época y hay que sacarle el 
mayor provecho.

Nombre: Ferretería Hermanos Mora

Número de empleados: 3

Metros cuadrados: 100

Nombre: Almacén León Rojas

Número de empleados: 12

Metros cuadrados: 700

Nombre: Coopro Naranjo RL

Número de empleados: 35

Metros cuadrados: 1500

Nombre: Materiales Marín y Rodríguez

Número de empleados: 8

Metros cuadrados: 700

Año de fundación: 2005

Propietario: Rodolfo Mora

Teléfono: 2472-1562

Año de fundación: 1969

Propietarios: Francisco y Juan Carlos Rojas

Teléfono: 2463-3103

Año de fundación: 1968

Administrador General: Waldin Murillo

Teléfono: 2450-0138

Año de fundación: 2000

Gerente General: Carlos Luis Marín

Teléfono: 2463-1278
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Si alguien busca una enciclopedia ferretera, debe ir a Electro 
Beyco y buscar a Orlando Herrera, un hombre que de esta 
área se las sabe de “pies a cabeza…”.

Y la mayor prueba está en su negocio, en el centro de Ciudad 
Quesada, un lugar en el que los compradores no paran de ingresar.
“Ha sido producto de mucho esfuerzo, incluso la competencia, que 
es sana, nos ha ayudado a superarnos y a mejorar todos los días”, 
afirma Herrera.
Dice que nació, como una “pulpería”, en un espacio de 2 X 2 metros 
y poco a poco empezó a crecer. “Estoy rodeado de gente que cree 
en la empresa y es muy leal”.
Asegura que “muchas de las cosas que poseo en el negocio, las he 
encontrado en Expoferretera. Siempre me ha ido muy bien por los 
contactos. Siempre llevo a mi gente para que vean las novedades”. 
TYT

Prácticamente, lo que inició como un negocio familiar, en un 
pequeño local, hoy es una de las ferreterías más fuertes de 
Santa Clara de San Carlos.

Se trata de HR Santa Clara, liderada por Vinicio Hernández, quien 
afirma que todo ha sido “gracias al esfuerzo en el trabajo de quienes 
le acompañan y la confianza en Dios”.
Para Hernández, hay una consigna clara “los clientes los tratamos 
como amigos y en todo momento, buscamos superarnos viendo 
hacia el futuro”.
Sobre Expoferretera argumenta que es una oportunidad más para 
aprender sobre este negocio. “Es importante presenciar todas las 
innovaciones y afianzar las relaciones con los proveedores actuales 
y buscar nuevas opciones”. TYT

En Florencia de San Carlos, entre la intersección hacia Santa 
Rosa, sobresale la Ferretería Florencia, un negocio, según 
Javier Pérez, su Administrador, que busca tener de todo.

“Aquí nuestra mentalidad es de dar un buen servicio, suplir todas 
las necesidades de los clientes, para evitar que éstos se tengan que 
trasladar a otros negocios”, dice Pérez.
Apunta que en este momento están en un proceso de remodela-
ción con el fin de abarcar otros mercados, como el industrial.
“Queremos que los clientes encuentren de todo aquí, pues sabe-
mos que eso es un valor para buscar un mayor crecimiento”.
Afirma que la feria ferretera es una forma de estar actualizado en el 
mercado, de conocer otros productos y proveedores y de buscar 
un mejor posicionamiento en el mercado. “Sin duda, ahí estare-
mos”, concluye Javier. TYT

San Carlos está lleno de Colonos, y entre ellos, desde hace 8 
años se instaló El Colono de la Fortuna.
Cuenta Diego Ledezma, su Administrador, que han tratado 

de aprovechar la ubicación estratégica que poseen, y por ser un 
área turística, “nos ha dado buenos resultados”.
Afirma que la clientela es muy exigente “y tratamos de nunca decir 
que no tenemos”.
Advierte que con la entrada del Grupo El Progreso, el negocio se ha 
visto muy beneficiado y hemos obtenido un mayor auge.
Manifiesta que asistir a Expoferretera es algo así como ponerse a la 
moda en el sector. “Es un evento muy interesante y lleno de nove-
dades, al que vale la pena asistir”. TYT

¡Un negocio electrizante! Ideas muy claras

Negocio muy florido Un Colono “afortunado”

Orlando Herrera (derecha), Propietario de Electro Beyco, 
asegura que el servicio al cliente que brinda la empresa a 
los clientes, es producto de tener empleados leales y que 
creen en la compañía.

Vinicio Hernández, Propietario de la Ferretería HR Santa 
Clara, asegura que la competencia es buena, pues les ha 
hecho mejorar y estar mejor cada día.

Para Javier Pérez (tercero), Administrador de la Ferretería 
Florencia, asegura que se encuentran en una zona de 
mucho crecimiento, por lo que hay que sacar el máximo 
provecho con servicio y buenos productos.

Diego Ledezma, Administrador del Colono La Fortuna, ase-
gura que la idea de la empresa es seguir creciendo en su 
zona, pues desde Santa Clara hasta Tilarán, hay 9 
Colonos.

Nombre: Electro Beyco

Número de empleados: 37

Metros cuadrados: 2400

Nombre: Ferretería HR Santa Clara

Número de empleados: 8

Metros cuadrados: 950

Nombre: Ferretería Florencia

Número de empleados: 11

Metros cuadrados: 2000

Año de fundación: 2003

Nombre: Almacén El Colono La Fortuna

Número de empleados: 43

Metros cuadrados: 650

Año de fundación: 1978

Propietario: Orlando Herrera

Teléfono: 2460-0775

Año de fundación: 2000

Propietario: Vinicio Hernández

Teléfono: 2475-6268

Propietario: Roy Abarca

Administrador: Javier Pérez

Teléfono: 2475-7070

Año de fundación: 1996

Administrador: Diego Ledezma

Teléfono: 2479-9595
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Si se trata de llegar a buen puerto, en busca de productos 
ferreteros, El Colono del Muelle de San Carlos, es de esos 
negocios que rebozan de variedad de productos.

“Siempre nos hemos cuidado de presentar una amplia variedad y 
combinarla con un buen servicio al cliente”, comenta Vinicio Vargas, 
Administrador.
Añade que sobre todo, han tratado de atacar con fuerza a los clien-
tes de la zona, “pues es un área muy productiva en el mercado de 
reparación y construcción”.
Asegura que Expoferretera es una feria excelente, por las oportuni-
dades que ofrece con variedad de productos nuevos y la posibili-
dad de establecer contactos importantes para el negocio. TYT

En el Depósito de Materiales San Jorge #2 , de San José de 
Aguas Zarcas, tienen muy claro que están ubicados en un 
área donde las empresas se desarrollan con fuerza y amplían 

sus horizontes y precisamente, este factor les ha permitido mante-
ner un buen crecimiento en el lugar.
Así lo asegura Francisco Villegas, Administrador del Depósito. “El 
auge de la zona ha permitido que la construcción se incremente y 
nosotros hemos aprovechado eso con buen surtido y con materia-
les de buena calidad”.
“Aunque no he ido nunca a Expoferretera, sí me han contado que 
es una feria muy ventajosa, que ofrece una amplia variedad de 
opciones nuevas de productos y materiales para la construcción. 
Para la siguiente edición, pienso asistir”, dice Villegas. TYT

La sonrisa que desde el primer momento, nos regaló Jorge 
“koki” Vargas, no era para menos, pues su ferretería Koki 
Vargas, en Pital de San Carlos, estaba llena de compradores, 

sin importar que ya era el filo de las 12 mediodía.
Aún así, sacó su grata amabilidad para atendernos y contarnos que 
“todo se debe a la buena atención que solemos darle a los compra-
dores. Mi experiencia me indica que los clientes son lo más impor-
tante, por eso hay que cuidar en tener todo lo que requieren para 
sus necesidades constructivas y de ferretería”.
Dice que Expoferretera para él ha sido un punto donde encontrar 
buenos precios y productos que son difíciles que el proveedor nos 
lo pueda traer hasta la ferretería y eso es una gran ventaja”.TYT

Desde 1983, la Ferretería Pital ha conquistado el mercado de 
esta zona a base de servicio y sobre todo una oferta amplia 
de productos a nivel ferretero y en materiales para la cons-

trucción.
Carlos Hernández, uno de sus propietarios, dice que haber sido de 
los primeros negocios en el pueblo, les hizo ganarse la confianza de 
los clientes.
“Ser conocidos en la zona nos ha dado ventaja, pero ante eso 
hemos respondido con una atención de mucha calidad”.
En torno a la próxima feria ferretera indica que piensa ir, pues 
“representa una experiencia importante para observar productos 
novedosos y establecer negocios importantes”, dice Carlos. TYT

Un muelle muy fuerte Bonanza en Koki Vargas

Tradición ferretera

Vinicio Vargas (de segundo), Administrador del Colono de 
Muelle de San Carlos, afirma que la zona es altamente pro-
ductiva y presenta mucha oportunidad para el área ferret-
era.

Jorge “Koki” Vargas, Propietario de la Ferretería Koky 
Vargas, indica que a los compradores hay que darles lo que 
buscan y sobre todo una muy buena atención.

Francisco Villegas, Administrador del Depósito de Materiales 
San Jorge #2, de San José de Aguas Zarcas, asegura que el 
auge que la zona en el área constructiva, les ha permitido ir 
creciendo con fuerza.

Carlos Hernández, Propietario de La Ferretería Pital, en Pital 
de San Carlos, afirma que la variedad y calidad de los pro-
ductos, hace que haya más efectividad en la atracción de 
compradores.

Nombre: El Colono de Muelle de San Carlos

Número de empleados: 16

Metros cuadrados: 2500

Nombre: Depósito de Materiales San Jorge #2

Número de empleados: 3

Metros cuadrados: 1500

Año de fundación: 2005

Administrador: Vinicio Vargas

Teléfono: 2462-1211

Año de fundación: 2001

Administrador: Francisco Villegas

Teléfono: 2474-4230

Nombre: Ferretería Koki Vargas, de 

Pital de San Carlos

Número de empleados: 12

Metros cuadrados: 1100

Nombre: Ferretería Pital, de Pital de 

San Carlos

Número de empleados: 14

Metros cuadrados: 1100

Año de fundación: 2001

Propietario: Jorge Vargas

Teléfono: 2473-3809

Año de fundación: 1983

Propietario: Carlos Hernández

Teléfono: 2473-3198

Buen surtido
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Mantenerse en el sector es todo un esfuerzo, pero hacerlo por 40 
años es toda una faena que implica sacrificio y estar respaldado por 
una empresa sólida.
Este es el caso del Depósito y Ferretería Alfaro Murillo, de Aguas 
Zarcas de San Carlos.
Enrique Alfaro Murillo, uno de sus propietarios asegura que “siem-
pre nos hemos enfocado a suplir las necesidades de la gente del 
pueblo, quienes nos han dado este crecimiento”.
Alfaro comenta que para mantenerse en el mercado, es necesario 
ofrecer buenos precios, y calidad de productos. “Igualmente, por el 
servicio que ofrecemos a los clientes locales, la voz se ha corrido y 
nos visitan muchos de lugares incluso lejanos”.
Para él Expoferretera se resume en una sola ventaja: “es un lugar 
en el que se encuentra de todo para actualizarse y conocer produc-
tos novedosos”, dice Enrique. TYT

No importa lo que sea para Edilberto Valerio, Propietario de la 
Ferretería Agrocolonial S.A., en La Tigra de San Carlos, 
satisfacer a sus clientes es lo más importante.

“Solo así, con la competencia que existe, se puede crecer en este 
negocio. Al cliente hay que darle lo que busca y lo que necesita, 
pues es la única forma de asegurarse de que volverá a visitarnos”, 
dice Valerio.
Manifiesta conocer muy bien Expoferretera, pues dice que en cada 
edición a la que ha asistido ha encontrado mucho surtido de pro-
ductos y ha conseguido hacer muy buenas negociaciones. “Para 
cualquiera que esté en este sector, es una feria que no debe per-
derse”, dice Valerio. TYT

En Venecia de San Carlos, a menos de 3 cuadras del centro, 
se ubica la ferretería Hermanos Arce, un negocio de esos en 
los que el surtido hace que en todo momento hayan compra-

dores, casi sin importar la hora.
“Somos pequeños –reconoce Alonso Arce, Propietario- pero trata-
mos de tener de todo y de que el cliente más que con un producto 
se vaya con una solución en sus manos”.
Arce comenta que igualmente, la diferencia está en ser asesores del 
cliente. “Muchas veces, la gente busca un producto, pero no sabe 
aplicarlo o implementarlo y nosotros tratamos de guiarlo en ese 
trabajo”.
Aunque no ha asistido a Expoferretera, espera hacerlo este año, 
“pues me han dicho que por los productos y precios, es una opor-
tunidad que no se puede dejar pasar”. TYT

Para Alexander Durán, algo que le ha dado crecimiento al 
negocio, ha sido aliarse con un sistema de cómputo que 
lleva registro de las ventas y productos.

“Esto nos ha dado más agilidad, más eficiencia y nos ha ayudado a 
mejorar el servicio al cliente”, cuenta Durán, quien es el Administrador 
de la Ferretería Valle Azul, en Valle Azul de San Ramón.
Comenta que lo más importante para un negocio es el orden. “Si se 
es ordenado en todas las áreas: compras y ventas, se puede ser 
exitoso”.
Dice que este año espera asistir a Expoferretera, pues sabe que 
también es “una herramienta que nos puede ayudar a crecer más”, 
dice Durán. TYT

40 años de servicio Ferretería muy colonial

Asesoría pura Aliados con la tecnología

Enrique Alfaro, uno de los propietarios del Depósito y 
Ferretería Alfaro Murillo, dice que un servicio de calidad, 
puede lograr grandes cosas, entre ellas mantenerse por 
cuatro décadas.

Edilberto Valerio, Propietario de la Ferretería Agrocolonial, 
de la Tigra de San Carlos, afirma que mantener una estrate-
gia de surtido variado, le ha dado muy buenos resultados en 
su zona.

Alonso Arce, Propietario de la Ferretería Hermanos Arce de 
Venecia de San Carlos, asegura que dar un buen servicio es 
asesorar al cliente para que tenga éxito con los productos.

Alexander Durán (centro), Administrador de la Ferretería 
Valle Azul, indica que reforzar el negocio con un sistema de 
cómputo, les ha permitido experimentar un importante cre-
cimiento.

Nombre: Depósito y Ferretería Alfaro 

Murillo, de Aguas Zarcas.

Número de empleados: 20

Metros cuadrados: 1350

Nombre: Ferretería Agrocolonial 

S.A., de La Tigra de San Carlos.

Número de empleados: 4

Metros cuadrados: 600

Nombre: Ferretería Hermanos Arce

Número de empleados: 2

Metros cuadrados: 100

Nombre: Ferretería Valle Azul

Número de empleados: 6

Metros cuadrados: 1800

Año de fundación: 2002

Año de fundación: 1968

Propietario: Enrique Alfaro

Teléfono: 2474-4018

Año de fundación: 1999

Propietario: Edilberto Valerio

Teléfono: 2468-8153

Año de fundación: 1993

Administrador: Alonso Arce

Teléfono: 2472-2120

Propietario: Alexander Oviedo

Administrador: Alexander Durán

Teléfono: 2468-8153
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El “Coloso”     de San CarlosPrácticamente, esto es lo que será el nuevo 
Colono de San Carlos, un negocio que estaría 
arrancando operaciones en este diciembre.

En el centro de Ciudad Quesada, este negocio, propie-
dad del Grupo El Progreso (Abonos Agro), se conforma 
como uno de los negocios más amplios de la zona.
A fines de noviembre, las obras prácticamente se 
encontraban en un 90% de avance.
La apertura de esta empresa ferretera, es fiel reflejo del 
dinamismo que experimenta el sector en la zona san-
carleña.
Por más que se intentó, no fue posible obtener, por 
ningún medio, declaraciones e información adicional, 
sobre la apertura de este Colono.Esta mega ferretería 
vendría a imprimir una mayor competencia en la zona, 
sin embargo, muchos ferreteros consultados, aunque 
se mostraron cautos, igualmente afirmaron estar tran-
quilos, pues reconocen el alto valor de servicio, que por 
años han instaurado en sus clientes, y más bien alaba-
ron el incremento de la competencia, pues al final, 
consideran, que redunda en beneficio para todos. TYT

A mediados de noviembre, la 
construcción del nuevo 
Colono de San Carlos, estaba 
prácticamente en un 90% y 
con la idea de abrir en diciem-
bre.

Este es otro ángulo de la fachada que 
luciría el Colono de San Carlos.



Un “chorro” de 
diseños y precios

Imperio de calidadLa grifería es uno de 
los productos que 
más presenta varie-
dad en el mercado, en 
cuanto a diseños, 
marcas, calidades y 
precios. Lo recomen-
dable para el ferretero 
es asegurarse al 
menos, manejar dos 
calidades: una econó-
mica y otra de mayor 
precio.

Aunque la grifería es uno de los pro-
ductos que están en última fila en la 
lista constructiva de los clientes, por 

ser parte del rubro de los acabados, es tam-
bién uno de los artículos que registra rota-
ciones más aceleradas y efectivas.
La grifería representa aproximadamente un 
20% del total de ventas de una ferretería 
normal. Y las ventas son mayores, si el ferre-
tero la complementa con una sala de exhibi-
ción en la que muestre la variedad que 
posee y demuestre las cualidades, por ejem-
plo, del producto ya instalado.
Lo más recomendable para el empresario 
ferretero es asegurarse de manejar al menos 
dos calidades, pues un punto importante a 
favor de este producto es que también fun-
ciona como gancho. Probablemente, quien 
vaya por una grifería para lavamanos, quizás 

incluso, por medio de una buena gestión de 
ventas donde medie la oferta, el cliente ter-
mine llevándose también el lavamanos com-
pleto.
Igualmente, a pesar de ser un producto que 
más se vende por su exhibición, gracias a su 
estética, es importante que el ferretero se 
asegure dos cosas, negociar con su provee-
dor un buen “stock” de repuestos que res-
palde lo que está vendiendo y posteriormen-
te asegurarse de que su personal esté 
debidamente capacitado para asesorar al 
cliente en la debida y correcta instalación de 
la grifería.
Recordemos que el mal uso de los produc-
tos genera no solamente devoluciones, sino 
insatisfacción en un comprador que de ahí 
en adelante, lo pensará dos vences antes de 
volver a pisar el negocio. TYT

ESPECIAL DE GRIFERÍA

International Hardware lanzó al mercado, 
uno de los últimos gritos de la moda: la 
grifería Imperial, que distribuye para Costa 

Rica, a través de Importaciones Camvi.
Damián Vallarino, Gerente Regional 
Latinoamérica de International Hardware, 
indicó que se trata de una línea con un 
acabado altamente fino y de lujo que pre-
senta muchas ventajas y ostenta un precio 
muy competitivo.
“Incluso para algunos de los modelos se 
pueden intercambiar las manijas o acceso-
rios, y hacer combinaciones entre modelos 
cromados y niquelados, lo que hace que el 

ESPECIAL DE GRIFERÍA

Por: Importaciones CAMVI
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producto tenga mucha versatilidad”, afirma 
Vallarino.
Otra de las ventajas es que todos los 
modelos vienen con un embolo de repuesto 
adicional
Se manejan diferentes diseños para frega-
dero, baño y lavamanos. “Esta es una línea 
que otorga valores agregados como la cali-
dad y elegancia”.
Vallarino afirma que Imperial es una grifería 
que compite con las marcas líderes de 
cualquier mercado, con la diferencia de 
“que la nuestra tiene la mitad del precio y 
posee el mismo acabado y garantía”.

Señala que igualmente, otra de las fortale-
zas que posee la marca, es el respaldo que 
brindan a través de Importaciones Camvi, 
su distribuidor local.
“Estamos en presencia de un producto y 
una línea que brinda al ferretero y demás 
clientes, ventajas que en el mercado hacen 
diferencia y que por ende, facilitan su 
comercialización”, apunta Vallarino.



¿Cómo ser efectivo en compras y ventas?

Manejo eficiente 
de inventarios

asistentes

en costrucciÓn

expoferretera

hÁgalo
ud. mismo

A nivel ferretero, las empresas 
deben ser lo más ordenadas 
posibles, con el fin de 
maximizar sus ganancias y 
minimizar las perdidas.

Este es uno de los temas 
de mayor sensibilidad en 
el sector ferretero y de la 

construcción, por lo que signifi-
ca mantener un alto grado de 
eficiencia en el manejo de inven-
tarios.
El manejo de activos y pasivos 
en forma ordenada, eficaz y efi-
ciente siempre redunda, en 
empresas sólidas, empresas en 
crecimiento y compañías capa-
ces de enfrentar las exigencias 
que el mercado ferretero requie-
re.
Probablemente, a su empresa 
ferretera le ha pasado que la 
revisión de inventarios, y el 
manejo de los mismos represen-
ta uno de los rubros más proble-
máticos y que mayor circunstan-
cias de debilidad acarrean.
Sin embargo, esto no tiene por 
qué ser así, pues la base para 
mantener inventarios exitosos 
está en saber comprar y vender. 
Determinar qué pedir y qué no, a 
sus proveedores; aprovechar las 
épocas en las que las ventas se 
incrementan para solicitar más 
productos a los mayoristas, o el 
simple hecho de conocer a base 
de inventarios exitosos cuándo 
ha llegado el momento para 
ampliar el negocio con la apertu-
ra de nuevos puntos de venta.

Charla: “Manejo Eficiente de 
Inventarios: Efectividad en 
compras y Ventas”.

MBA Helberth Saravia Acevedo
Máster en Administración de 
Empresas con Énfasis en 
Finanzas, del Instituto Tecnológico 
de Costa Rica. Gerencia 
Avanzada en Ventas, de la 
Universidad Latinoamericana de 
Ciencia y Tecnología. Egresado 
de Licenciatura en Contaduría 
Pública. Universidad Internacional 
de las Américas.
Igualmente, cuenta con amplia 
experiencia gerencial en empre-
sas ferreteras como Depósito 
Las Gravilias, Abonos Agro, Casa 
Ferreterías, entre otras.
Actualmente, es el Sub Gerente 
General del Depósito El Liberiano, 
en Liberia, Guanacaste.

Cuando:  viernes 24 de abril 

Hora:  de 4:00 pm a 6:00 pm

Dónde:  En Expoferrera 2009, en la 
Casona de Pedregal, en la Ribera 
de Belén.

Para reservar: 
Tel.:  (506) 2231-6722 ext. 123

Inscripciones: 
Tel.:  (506) 2231-6722 ext. 130 y 150

Inversión:  Para participar en:
1 charla $100 •  2 charlas $150
3 charlas $180

Vital
La administración de los inven-
tarios es de vital importancia, 
por el monto de la inversión que 
generalmente se requiere, así 
como por la complejidad y 
grado de dificultad que implica 
una administración financiera 
efectiva, la que tendrá como 
finalidad mantener y/o aumen-
tar la productividad de la empre-
sa, ya que si no hay inventarios 
no hay ventas y si no hay ventas 
no hay utilidad lo que por ende 
llevaría al cierre del negocio.
Para lograr una administración 
efectiva es necesario establecer 

políticas; que deben ser for-
muladas conjuntamente por 
las áreas de ventas, produc-
ción y finanzas. Estas políticas 
consisten principalmente en la 
fijación de parámetros para el 
control de la inversión, median-
te el establecimiento de nive-
les máximos de inventarios 
que produzcan tasas de rota-
ción aceptables y constantes.
Es por esta razón, que este 
será uno de los temas trata-
dos en el próximo Congreso 
de Expoferretera, que se cele-
brará en el marco de la feria. 
TYT

Helberth Saravia, será el encargado en el Congreso Ferretero, 
de impartir la charla sobre: “Manejo Eficiente de Inventarios: 
Efectividad en compras y Ventas”.
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PRODUCTOS ferreteros

Pintura Spray Verde Inglés 
# 80002 Krylon.

Pintura Spray Aluminio 
(plateado) # 80012 Krylon.

Pintura Spray Rojo Bandera
# 80025 Krylon.

Pintura Spray dorado 
#80013 Krylon.

Distribuye Transfesa
Tel.: (506) 2210-8989
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7 tips 
para motivar y 
aumentar sus ventas

asistentes

en costrucciÓn

expoferretera

hÁgalo
ud. mismo

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

Ya llegó diciembre, y con esta época del año también vienen las oportu-
nidades de pensar sobre su relación con el prójimo.
Desde el punto de vista empresarial, también se puede enfocar como 
una buena etapa para reflexionar sobre la motivación de su equipo de 
trabajo.
Para nadie es un secreto que una actitud positiva en los colaboradores 
de cualquier empresa, se traduce en beneficios económicos para ésta.
Las opciones para motivar al personal incluyen incentivos tanto materia-
les como no monetarios. Y nuevamente, debido a que estamos en un 
época más sentimental que otra cosa, voy a enfocarme en este segundo 
grupo.
Algo importante, es que no todos sus colaboradores son iguales, de ahí 
que es necesario incluso “personalizar” la manera de motivar dentro de 
los distintos grupos y trabajadores de la organización.
A continuación, le presento 7 consejos para conseguir una actitud buena 
y ganadora en su empresa:
1. Valore y reconozca los éxitos.
2. Apruebe e implemente nuevas ideas.
3. Fomente el trabajo en equipo.
4. Que toda la organización tenga su grado de responsabilidad (todos 
necesitamos un espacio libre que despierte nuestra creatividad).
5. Mantenga la organización bien informada (los rumores y malos enten-
didos no ayudan).
6. Haga sentir a todos los miembros de la organización parte básica de 
la empresa.
7. No se apropie de las ideas de sus subalternos o de otras personas.
La automotivación también juega un papel muy importante en todo esto, 
pues sentirnos bien también depende en gran parte de nosotros mismos. 
Así, un líder automotivado será mucho más efectivo a la hora de desa-
rrollar una actitud triunfadora en su personal. TYT

40 DICIEMBRE 08 TYT



w
w

w
.s

ch
ne

id
er

-e
le

ct
ri

c.
co

.c
r

La energía eléctrica es indispensable en la mayor parte de los 
productos y servicios que usted y su familia disfrutan día a día.
Está demanda está creciendo alrededor del planeta, y requiere el 
desarrollo de nuevas tecnologías para generarla y administrarla 
racionalmente.

Schneider Electric líder mundial en soluciones para el control 
y la gestión de energía eléctrica, hace posible que llegue con 
disponibilidad, fiabilidad, eficiencia y con seguridad en cualquier tipo 
de aplicación residencial en los que son parte de su vida cotidiana 
para, ofrecerle calidad y confort en todo momento.

Confianza, seguridad y eficiencia 
energética  
Soluciones residenciales para vivir mejor

Schneider Electric Centroamérica 1.5 km al oeste de la Embajada Americana 
en Pavas. San José, Costa Rica -Tel: (506)2210-9400 Fax: (506)2232-0426  

LISTA DE ANUNCIANTES
Empresa	 Contacto	 Cargo	 Teléfono	 Fax	 Apartado	 Email	 	
Celco de Costa Rica	 German  Obando	 Gerente General	 2279 95 55	 2279 77 62	 N.D	 N.D			 
Copper and Tools	 Jeysol Miranda	 Asistente de Gerencia	 2289 96 98	 2288 27 74	 N.D	 info@copperandtools.com		
Distribuidora de Hierro y Acero	 Eduardo Lang	 Gerente General	 2233 99 25	 N.D	 N.D	 N.D			 
Electro Válvulas	 Ilka Vargas	 Directora	 2285 26 85	 2285 28 85	 1235 2100	 ilkavargas@gmail.com		
Festacro	 Greivin López	 Gerente General	 2447 78 86	 2447 78 86	 N.D	 distribuidoragyq@ice.co.cr		
Fusion Polymers de Costa Rica	Walter Miranda	 Representante Costa Rica	 2260 28 17	 N.D	 N.D	 w.miranda@fusionpolymers.com.mx	
Henkel de Costa Rica	 Stewart Chan	 Gerente de Ventas	 2277 48 00	 N.D	 N.D	 stawart.chan@cr.henkel.com		
Imacasa Costa Rica	 Andrés Zamora	 Gerente General	 2293 27 80	 2293 46 73	 N.D	 azamora@imacasa.com		
Importaciones Campos Rudín. 	 Oscar Campos	 Gerente General	 2257 46 04	 2257 58 35	 1216-2100	 camrudin@racsa.co.cr		
Invermec	 Daniel Restrepo	 N.D	 576886 42 00	 57496886 41 49	 N.D	 danielrestrepo@invermec.com		
kimberly Clark Costa Rica	 Andrea Azofeifa	 Mercadeo	 2298 31 83	 2298 31 79	 N.D	 andrea.azofeifa@kcc.com		
Lanco Harris Manufacturing	 Ignasio Osante	 Gerente General	 2438 22 57	 2438 21 62	 7898 1000	 lancoyharris@racsa.co.cr		
Mapar Consultores	 Johan Portuguéz	 Gerente de Ventas	 2228 32 32	 2228 32 32	 N.D	 jportuguez@mapar.us		
Pinturas Alfa	 Edgar Hidalgo	 Gerente General	 2433 81 55	 2433 91 02	 891 4050	 info@pinturasalfa.com		
Schneider Electric	 Ramiro Álvarez	 Gerente General	 2210 94 00	 2232 04 26	 4123 1000	 ramiro.alvarez@cr.schneider.electric.com		
Centroamérica	
Soldaduras LC	 Randall Campos	 Gerente de Ventas	 2260 85 94	 2260 85 97	 N.D	 rand77cr@hotmail.com o el soldadlc@ice.co.cr
Sur Química	 Eduardo Fumero	 Gerente General	 2211 34 00	 2256 06 90	 2234 11 50	 N.D			 
Tornillos la Uruca	 Javier Rojas	 Gerente de Mercadeo	 2256 52 12	 N.D	 N.D	 jrojas@tornilloslauruca.com		
Transfesa	 Oscar Martínez	 Gerente de Ventas	 2210 89 89	 2291 07 31	 215 21 50	 omartinez@transfesacr.com		
Unidos Mayoreo	 Javier Velázquez	 Gerente Mayoreo	 2275 88 22	 2275 06 47	 3008 1000	 jvelazquez@almacenesunidossa.com	




