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Puro hierro
El mercado del hierro es uno 
de los dolores de cabeza a 
nivel ferretero. Sus constantes 
momentos de escasez hacen 
que se presenten distorsiones 
en el precio. ¿Qué se esconde 
detrás de este material tan 
preciado y que no tiene sus-
tituto?
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ferretero que llegó de alguna de 
las cientos de zonas alejadas.
Claro está que la feria concen-
tra una buena oportunidad para 
negociar y adquirir ventajas en 
precios, promociones o otras, 
pero también representa estar 
actualizado y capacitarse dentro 
del mismo recinto.
Muchas veces sucede que la plá-
tica cercana con un proveedor 
hace que los productos se termi-
nen conociendo a fondo, palpan-
do directamente sus ventajas, al 
fin, desarrollando una oportuni-
dad valiosa de capacitación.
Otro de los valores importantes 
que hicieron que muchos ferre-
teros llegaran a la cita fue, obvia-
mente, la calidad de los exposito-
res, pues a sabiendas de tener 
negociaciones a través de los 
años, los compradores sabían 
por el conocimiento que el sector 
les ha propinado, que las empre-
sas lucirían sus mejores y más 
nuevas galas para recibirlos.

Oportunidad invaluable

Últimas noticias de www.tytenlinea.com

Una feria representa el 
encuentro entre provee-
dores y clientes, entre 

empresas mayoristas y detallis-
tas. Es el espacio que las empre-
sas esperan para establecer sus 
negocios y que los compradores 
buscan para aprovechar estas 
negociaciones.
Muchos de los ferreteros que 
llegaron a Expoferretera, no esca-
timaron ni en distancia ni en tiem-
po para llegar a la feria.
Una de las voces cantantes en 
este sentido fue que era más fácil 
entablar cualquier tipo de nego-
ciación con los productos como 
testigos, sobre todo cuando se 
trata de novedades.
“Imagínese que los productos 
más grandes, los agentes ven-
dedores no los pueden llevar 
hasta el negocio, pero aquí en 
Expoferretera se pueden venir 
a ver los de varias empresas al 
mismo tiempo, lo que facilita la 
adquisición”, indicó más de un 

Cemex pretende adquirir empresa Rinker

Home Depot se dispara en bolsa

China concluyó construcción del puente más largo del mundo

Husqvarna adquirió la empresa estadounidense Soff-Cut

Costa Rica registra precios más altos de gasolina en Centroamérica
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Es importante tomar en cuenta, 
sobre todo en los tiempos de alta 
competencia que vivimos y lo 
cambiantes que se están mane-
jando los mercados que cual-
quier oportunidad por pequeña 
que sea puede perfectamente, 
hacer la diferencia.
Los compradores que acuden a 
las ferreterías no solo buscan sol-
ventar necesidades inmediatas 
sino que esperan siempre por 
las innovaciones que el nego-
cio puede tener, por eso una 
feria siempre brinda la opción de  
poder satisfacer a ese grupo de 
clientes que muchas veces com-
pra más por impulso que por  
necesidad.
Expoferretera ha dado ya nueve 
pasos, y viene el décimo que 
sabemos por lo que dejó esta 
edición pasada, que estará verda-
deramente mucho mejor.
Desde ya los invitamos a que 
nos acompañe en el próximo 
año. TYT



Vega premió 
sus clientes
Todos los clientes que acom-
pañaron a Importaciones Vega 
en la pasada Expoferretera, se 
encontraron con una agradable 
sorpresa, como fue participar en 
la rifa de fines de semana todo 
incluido en el Hotel Fiesta.
Así es, todos los clientes de 
Importaciones Vega recibieron 
una acción para participar en la 
rifa, pero solo pudieron hacerse 
partícipes del sorteo aquellos 
que llegaron a Expoferretera a depositar su respectiva acción.
“Gracias a todos los clientes por el apoyo que recibimos. En realidad, llegaron en gran número y eso nos satisface y nos motiva a seguir 
adelante”, indicó Rafael Vargas, Gerente General de Importaciones Vega. TYT

Los favorecidos fueron:

1. Ronney Jiménez y Olga  
Ribera, del Depósito Jiménez 
en Ipís de Guadalupe.

2. Andrés Barquero (derecha), 
de Materiales Santa Teresita, de 
Grecia.

3. Jesús Salazar (derecha), de 
Inversiones Salazar Vallejos, de 
Quepos.  



Las ventas de la empresa Ima-
casa han aumentado conside-
rablemente en Costa Rica, así  
como en otros países de Lati-
noamérica, como México y El 
Salvador.
Esteban García, Director Finan-
ciero de Imacasa El Salvador, 
estuvo presente en Expoferrete-
ra y manifestó que las ferias ferre-
teras son interesantes por las 
personas que asisten, además 
aseguró que se logran objetivos 

y se tiene presencia de marca.
“En Imacasa, tenemos produc-
tos que dan mucho rendimiento, 
como las palas y machetes, 
además suplimos al mercado 
en todo para jardinería, de cali-
dad, con excelente garantía”, 
dijo García.
El Director Financiero de El Sal-
vador adelantó que Imacasa va 
introducir una línea deportiva de 
camping, al mercado de Costa 
Rica, en el transcurso del año.

Según García, el producto ya 
está listo y está a la venta en 
otros países, y es producido en 
El Salvador y se exporta la mayor 
parte, a los Estados Unidos.
“Tenemos 42 años de estar pre-
sentes en el mercado. El nivel 
de ventas de Imacasa ha aumen-
tado a partir de la entrada del 
TLC con Estados Unidos en El 
Salvador y México y eso nos llena 
de satisfacción”, explicó Esteban 
García. TYT

Imacasa traerá línea novedosa

Esteban García, Director Financiero de Imacasa El Salvador, estuvo presente en Expoferretera y 
manifestó que las ferias ferreteras son interesantes por las personas que asisten, además aseguró 
que se logran objetivos y se tiene presencia de marca.



Por la gran cantidad de espec-
táculos que presentaron a los 
clientes, por las charlas especia-
lizadas, por las demostraciones, 
por los productos innovadores 
que introdujeron, la creatividad 
de los stands y la  interacción 
de sus representantes extran-
jeros con los clientes, Capris 
sobresalió en Expoferretera.
Capris fue la empresa que ganó 
más premios, la única que pre-
sentó un catálogo especial para 
el ferretero, de 180 páginas y 
que recomienda el surtido bási-
co con el que debe contar una 
ferretería.
De acuerdo con Werner Ossen-

bach, Propietario de Capris,  
este catálogo es una guía para 
el ferretero. “Todos los produc-
tos que incluimos son de altísi-
ma rotación, por lo que es muy 
importante contar con él”, dijo 
Ossenbach.
Capris se engalanó con la visita 
de algunos de sus represen-
tantes internacionales de las 
diversas marcas, como el señor  
Carlos Hoss de Metabo, Leti-
cia Iannace de Performax, que 
es maquinaria para trabajar la  
madera.
El representante de las herra-
mientas Channelock también 
estuvo en la expo, así como 

la gente de Phelps Dodge, los 
representantes de Tesa y  Allan 
Elizondo de IRWIN.
Todos realizaron demostracio-
nes de sus productos a los 
clientes y ofrecieron descuentos 
especiales de feria.
El apoyo de las casas fabrican-
tes fue grande, y permitieron 
a Capris una interacción más 
directa de sus representantes y 
clientes. TYT

Capris instaló en Expoferre
tera una amplia variedad de 
productos, convirtiéndo el  
espacio en lo que denominó 
una ciudad.

Ciudad Capris sobresalió en la Expo



Con muy buenos planes de crecimien-
to, tanto para el área comercial,  como 
para el área de operaciones, adminis-
tración y recurso humano, la empresa 
Metálica Imperio se perfila a seguir cre-
ciendo con el desarrollo de las líneas 
que comercializa.
De acuerdo con Alvaro Chavarría, 
Gerente General de la empresa, Metá-
lica Imperio trabaja bajo un esquema 
de mejora continua para ofrecer a los 
clientes productos innovadores de alta 
calidad, a precios competitivos, brin-
dando el mejor servicio. 
“Estamos invirtiendo en maquinaria y 
tecnología de última generación. Ade-
más nos encontramos en las últimas 
etapas del proceso de certificación de 
ISO, para garantizarle a nuestros clien-
tes mayores estándares de calidad”, 
explicó Chavarría.
Es importante señalar que Metálica 
Imperio es una compañía de capital 
100% nacional con 20 años de expe-
riencia en el mercado. Gracias a la 
flexibilidad y capacidad de adaptación 
al mercado ha tenido un crecimiento 
anual sostenido, que se ha intensifica-
do en los últimos 3 años. 
Esta empresa produce y comercializa 
la línea de mobiliario metálico, además 
de otras 3 divisiones diferentes.
Produce carretillos para la construc-
ción, caracterizados por el color amari-
llo y alta resistencia.
Los closets de rejilla a la medida son 
una excelente opción para los clientes, 
así como los de caja “Ármelo usted 
mismo”.
Según el Gerente General de Metáli-

ca Imperio, la presentación “Ármelo 
usted mismo” es nueva y se está 
introduciendo al mercado a un precio  
competitivo.
También producen estantería, que 
incluye racks pesados, estantería livia-
na, archivos móviles y exhibidores. 
“Trabajamos bajo una mentalidad 
orientada al cliente, buscando siempre 
cumplir con las expectativas de ellos y 
así mantener alianzas de largo plazo. 
Esto nos permite continuar con un  
crecimiento sostenido en el mercado 
costarricense, centroamericano y del 
Caribe.” aseguró Alvaro Chavarría. TYT

Capris con novedad 
en penetrante - M1    Por Capris Metálica Imperio se fortalece

Según Alvaro Chavarría, Gerente 
General de Metálica Imperio, la pre
sentación “Ármelo usted mismo” es  
nueva y se está introduciendo al  
mercado a un precio competitivo.

M1 es un penetrante y lubricante 
anticorrosivo que simultáneamen-
te seca y protege rápidamen-
te y no atrae suciedad polvo 
u otras impurezas y este es 
otro de los productos Capris, y  
apenas se está introduciendo al 
mercado. 
M1 produce una micro película a 
prueba de aire, evitando con ello 
atraer suciedad y manchas, cuali-
dad que otros lubricantes “húme-
dos” normalmente no tienen.
M1 ofrece una protección dura-
dera, limpia, quita grasa, alqui-
trán y manchas de la superficie 
pintada. 
M1 actúa efectivamente sobre la 
suciedad concentrada, arrancán-
dola en la limpieza de todo tipo 
de metales.
M1 está contenido en un envase 
de aerosol, que expide su micro 
película incluso cabeza abajo, en 
lugares incómodos, sin perder 
el poder propelente, es decir 
tiene 360 grados de maniobrabi-
lidad, convirtiéndose en el único 
producto del mercado con esta  
cualidad.
M1 y sus propiedades lubrican-
tes instantáneas penetran hasta 
adentro de aquellas partes de 
más difícil acceso eliminando chi-
llidos y adherencias. M1 no es 
soluble en agua; por eso, despla-
za la humedad quitándola de la 
superficie a ser protegida.
M1 no contiene silicona, y se man-
tiene sin cambios incluso bajo 
temperaturas elevadas. Es un 

excelente producto, 
no daña las partes 
plásticas y posee 
una gran capaci-
dad de penetra-
ción, además 
actúa rápidamen-
te, liberando las 
tuercas más 
atascadas.
M1 lo produce 
la compañía Starrett con sede 
matriz en  Massachussets EE.UU., 
y con subsidiaria en América en 
Brasil; y  pensó en todo, incluso 
en un sujetador porta-pajilla, para 
evitar que la misma se extravíe, 
como pasa  con otros penetrantes 
y anticorrosivos del mercado.
M1 tiene uno de los precios más 
convenientes del mercado, dán-
dole al consumidor final la mayor 
satisfacción y valor por su dinero, 
el precio recomendado al público 
es de ¢1380 ivi.
M1 tiene un contenido de 300 
mls, es decir, 11 onzas de pro-
ducto consumible, el precio paga-
do por una onza de producto 
de altísima calidad garantiza  
satisfacción plena al cliente.
M1 es adecuado para usos indus-
triales, domésticos y generales. 
Esto garantiza que su poder 
penetrante y anticorrosivo es 
del más alto poder, aflojando las 
piezas más atoradas incluso de 
equipo pesado y protegiendo 
las piezas metálicas expuestas a  
las más duras condiciones del 
ambiente. TYT



Estudioso de los productos
Comex en canal ferretero

Los vendedores son piezas fun-
damentales para un negocio 
ferretero. De antemano, se sabe 
que una buena venta o posicio-
namiento de un producto depen-
de en gran parte de la manera 
en que se realice, se ofrezca y 
se negocie un producto.
Giovanny Morales tiene 28 
años de estar involucrado en  
el gremio ferretero y como agen-
te, posee la experiencia necesa-
ria para sobrevivir e ir más allá 
en este mundo de los negocios. 
Este agente ha pasado por diver-
sas empresas ferreteras, por lo 

que conoce a fondo como se 
lleva este negocio. En la actua-
lidad, trabaja para la empresa 
Acerplas, propiedad de Germán 
Peñalosa.
Distribuir artículos de ferretería, 
puertas, madera, así como otros 
productos  para la construc-
ción, han hecho de Giovanny 
Morales todo un experto en el 
gremio de la construcción.
Estudiar las características de 
un producto antes de llegar  a 
venderlo, es un requisito funda-
mental que todo agente debe 
aplicar, según Morales, por su 

to que muchos proveedores 
actuales sufren, con Comex se 
han terminado, porque la varie-
dad y el stock de productos 
cumple con la capacidad para 
abastecer  a todo el mercado”, 
dijo Martínez.
Déle un vistazo a las brochas de 
diferentes tamaños, para diversos 
usos, así como a las espátulas, 
bandejas y a otros accesorios que 
se hacen necesarios al momento 
de pintar, pues Comex es más 
que un complemento para reali-
zar la labor de la pintura.
Martínez recomienda que no pue-
de faltar en un negocio, un nue-

va línea muy interesante: la plaka 
comex gypsum. Este un sistema 
acústico térmico retardante de fue-
go.
Con Comex definitivamente 
encontrará mucha novedad. Son 
muchos los accesorios que quie-
ren entrar a su negocio como el 
Spray Ultra Color. “Es otra nueva 
línea, muy competitiva, en toda l 
a gama de colores”, explicó  
Martínez.
Ya lo sabe, el mercado de estos 
productos se ha dinamizado y 
para el canal ferretero Comex 
brinda respaldo para todas sus  
líneas. TYT

Son una excelente alternativa para 
ser ofrecidos en un negocio, sus 
calidades los han posicionado y 
poseen una serie de característi-
cas que  demuestran que deben 
estar en una ferretería.
Todo cliente por naturaleza, bus-
ca variedad y los accesorios que 
Comex introdujo al canal ferretero 
ampliarán la gama de opciones 
entre la diversidad, el buen precio 
y la novedad.
De acuerdo con Gustavo Martí-
nez, Gerente de Comex, estos 
accesorios para pintar han sido un 
éxito dentro del gremio ferretero.
“Los problemas de abastecimien-

Giovanny Morales, Agente de 
Ventas de Acerplas, recomienda 
estudiar las características de un 
producto antes de llegar a vender-
lo a cualquier negocio ferretero.

Guztavo Martínez, Gerente  
de Comex, afirma que los  
productos de la empresa han 
sido exitosos en ferreterías.

experiencia lo recomienda.
“Es muy importante, llegar a 
un negocio con toda la seguri-
dad de lo que se va a ofrecer”,  
aseguró Morales.
La literatura de los catálogos es 
pieza clave, estar informados 
hasta de los productos que tie-
ne la competencia, tener una 
muy buena presentación perso-
nal y mantener un trato adecua-
do con los clientes, son algunos  
de los tips que el agente de 
Acerplas recomienda para tener 
éxito en esa labor. TYT



competencia (más empresarios 
o emprendedores deciden "tirar-
se a la pileta" y jugarse el todo 
por el todo con la seguridad de 
que van a salir ganadores de la 
batalla), más tentaciones, más 
oferta, y lo más peligroso es que 
detrás de ellos se puede estar 
yendo nuestra demanda, o sea 
nuestros propios clientes.
- ¿Cómo va a ir a comprar en la 
competencia si es nuestro clien-
te hace seis años? 

¿usted dijo esto alguna 
vez? seguramente...
De a poco y con mucho sufri-
miento hemos aprendido que 
los clientes no tienen dueño, 
se van detrás de aquel que les 
ofrezca el mejor negocio.
Pensó entonces alguna vez por 
qué lo van elegir a Ud., qué está 

haciendo para que esto ocurra, 
y lo más importante: ¿Qué hace 
diariamente para lograr ese obje-
tivo? ¿Qué ha hecho hoy para 
que su cliente se sienta como 
en su casa y como si fuese el 
ombligo del mundo?
Sería bueno que juntos repase-
mos las claves fundamentales 
para lograr el éxito, aumentando 
las ventas y a la vez logrando en 
el cliente una satisfacción total.
Acepte un consejo, diseñe un 
Plan que incluya los próximos 
puntos y póngalo en práctica el 
próximo lunes por la mañana.
• ¿Trabajamos de cerca con 
los que hasta el día de hoy 
han sido nuestros mejores 
Clientes? ¿Cómo tratamos a 
estos clientes? ¡¡Vamos!! Esta-
mos a tiempo, hagámosles 
sentir que nuestro servicio es 

diferente, que tenemos el mejor 
producto, que somos verdadera-
mente la mejor opción.
• Aumentemos el volumen de 
las ventas cruzadas (venderle 
al mismo cliente otros produc-
tos), si este volumen no existe 
hay que desarrollarlo de inme-
diato.
Aprovechando la oportunidad y 
la energía que gastamos en rete-
ner a nuestros clientes debemos 
aprovechar y venderles otros 
productos. Hoy son nuestros 
clientes porque confían en noso-
tros, porque hasta ahora se han 
sentido a gusto.
Es necesario una vez que los 
tenemos dentro de nuestra 
empresa, que vinieron hasta 
nuestra casa, conocer cuáles 
son sus gustos, sus hábitos, sus 
necesidades y tratar de satisfa-

tan competir con posibilidades 
de ganar.
Sin lugar a dudas la manera 
más fácil y rápida de reconvertir 
una empresa hoy será direccio-
narla en función del Servicio al 
Cliente.
El cliente es el que nos hace 
prosperar o el que nos obliga a 
cerrar, es el que nos hace ricos 
o el que crea situaciones límite, 
como la de no poder cubrir los 
compromisos. Lamentablemen-
te pocas veces el empresario 
piensa en esto y es por esta 
razón que muchas veces se 
llega a situaciones tan compro-
metidas.
Pese a la crisis se siguen inaugu-
rando más negocios, más sitios 
en Internet que buscan comer-
cializar las más inverosímiles 
propuestas, cada vez hay más 

cúmulo de empresas medianas 
luego de haber sido éstas parte 
de un gigante?
Vivimos escuchando la proble-
mática del día a día y también 
vemos con tristeza un número 
importante de empresas que 
bajan sus cortinas. Pero la pre-
gunta es: ¿se hizo lo suficiente?, 
¿tuvieron esos empresarios la 
fuerza mental y la capacitación 
adecuada para enfrentarse a la 
problemática y hacer lo posi-
ble para ganarle? ¿Trataron de 
reconvertirse, fueron flexibles, 
enfrentaron los problemas, real-
mente buscaron la salida?, o 
no pudieron escapar al famoso 

"Electro- magnetismo Neuro-
nal". El "Electro- magnetismo 
Neuronal", también llamado sín-
drome del "sapo hervido", no es 
más ni menos que dejarse morir, 
sin hacer nada. Sin luchar.
Jim Rohn, el gurú del liderazgo, 
que visita Buenos Aires perió-
dicamente, decía: "Me parece 
fascinante que casi todo el mun-
do planifica sus vacaciones con 
más cuidado que su vida. Tal 
vez sea porque es más fácil 
escaparse que cambiar".
Tengamos en cuenta que para 
cada problema existe una solu-
ción, una salida, y que tal vez 
la verdadera solución a los pro-

blemas sea "salirse del negocio" 
y cerrar, busquemos la mejor 
opción y que no nos tome de 
sorpresa.
En nuestro trabajo de consulto-
res vemos con mucha frecuen-
cia Pequeñas y Medianas Empre-
sas, que pese a que en algún 
momento daban todo por per-
dido, encontraron salidas posi-
tivas y maneras de continuar 
"el juego" con posibilidades de 
competir. Se puede, en la mayor 
parte de los casos, alcanzar 
nuevamente la competitividad, 
ya que si la empresa va a seguir 
luchando lo importante es que lo 
haga dando pasos que le permi-

En el Mercosur e incluso en 
el resto de Latinoamérica 
todo parece haberse com-

plicado. Los pobres se están 
volviendo más pobres y los ricos 
más ricos y esto mismo está 
pasando con las empresas.
Pero si es así, ¿por qué empre-
sas gigantescas como AT&T se 
están dividiendo (desde hace 
ya unos años y a propósito) en 
decenas de unidades indepen-
dientes, para que cada una de 
estas tome autonomía, con su 
propio Management y su pro-
pio Marketing, con su propio 
presupuesto y su propia estrate-
gia, transformándose así en un 

Nadie va a desmentir que se viven momentos difíciles, pero también nadie  
va poner en duda que en parte el problema es global.

¿Cómo vender más?



la empresa y el producto, ya que 
de- ben atender a cada cliente 
como lo atenderíamos nosotros 
(los directores) en persona, no 
se olvide de la fuerza de ventas, 
ellos son sus embajadores y 
deben representar la organiza-
ción de la mejor manera, para 
que realmente sus operaciones 
sean rentables y valga la pena 
la inversión.
• Busquemos estrategias inte
ligentes, que abaraten el pre
cio por contacto. Mandar a la 
fuerza de ventas a "timbrar" en 
el siglo XXI, sería realmente una 
vergüenza, un montón de dine-
ro tirado a la calle y lo peor de 
todo una cantidad de personas 
frustradas.

Desde el cadete, hasta el encar-
gado de transportar la mercade-
ría, (ni hablemos de la recepcio-
nista), cada uno de los integran-
tes de la empresa debe saber 
cuáles son los objetivos, qué 
responsabilidades le correspon-
den, hacia dónde va la empre-
sa, cómo se deben hacer las 
cosas, para qué sirve lo que 
vendemos, qué solución le brin-
damos al cliente, quién es quién 
dentro de nuestro universo de 
clientes. Todos debemos saber 
todo, y cada uno debe hacer 
lo que corresponde. Cuidado 
con el "todos hacen todo", es 
el peor enemigo de la empresa, 
ya que generalmente se traduce 
en "nadie se responsabiliza por 

nada"
• Mantengamos un orden organi
zativo y comunicacional dentro 
de la empresa. Si bien estos dos 
últimos puntos no tocan directa-
mente a la búsqueda del cliente, 
ni al incremento de las ventas, de 
una u otra forma, indirectamente 
son acciones que ayudan a lograr 
la satisfacción del mismo. Sin estra-
tegia, ni orden, nada lograríamos.
Pensemos estratégicamente 
y planifiquemos cada paso de 
la aplicación de éstas claves. 
Tenemos las herramientas para 
hacerlo y deberíamos ver de  
inmediato el cambio y el incre-
mento si las aplicaciones se  
realizarán de manera correcta. TYT

Fuente: www.mercadeo.com

Ventas. Stands en shoppings, 
aeropuertos, exposiciones, even-
tos. Debemos tener presencia, 
y mostrarnos en todo lugar que 
frecuente nuestro target.
Debemos quedarnos con la 
mayor porción del mercado de 
lo que ofrezcamos, debemos 
demostrar que somos los que 
le podemos dar al cliente lo que 
necesita, de la mejor manera, 
con la mejor calidad, la mejor 
atención y el mejor respaldo, y 
debemos hacerlo con honesti-
dad y realidad.
• Capacitemos constantemen
te a nuestro personal de con
tacto con el Cliente. Son la 
cara visible de nuestra empresa. 
Deben conocer mejor que nadie 

keting), envíele noticias (Newslet-
ters), hágale conocer los nuevos 
productos, los nuevos servicios, 
la última promoción (Mailings).
• Hagamos lo imposible para 
recuperar a los Clientes que 
se fueron detrás de lo que 
pensaban que era una opción 
superior a la nuestra. Debe-
mos trabajar arduamente para 
demostrarles que se equivoca-
ron, que somos los mejores, y 
si realmente existió de nuestra 
parte algún error (que los ayudó 
a tomar la decisión de irse) debe-
mos pedirles disculpas y poner-
los al tanto de todo lo nuevo que 
hemos creado para brindarles el 
mejor servicio. 
• Captemos nuevos clientes 

referidos por los actuales. 
Nadie va a hacer mejor publici-
dad de nuestra empresa que 
un cliente satisfecho. Estamos 
acostumbrados a que nadie nos 
recomiende nada ¿cuál será la 
razón? La mejor campaña de 
publicidad la llevan adelante 
nuestros clientes satisfechos.
• Hagamos Marketing Coope
rativo. Utilizando nuestra Base 
de Datos podemos hacer Alian-
zas Estratégicas con empresas 
que puedan vender otros produc-
tos o servicios a nuestro univer-
so de potenciales clientes (hoy 
clientes de nuestra empresa). 
Si vendemos camionetas, nos 
sentaremos a negociar Bases 
de Datos con las empresas que 

venden por ejemplo productos 
agrícolas para chacras, quintas, 
campos, etc.
• Busquemos "representantes 
honorarios". Aunque no sean 
éstos clientes directos. Si logra-
mos obtener una Base de Datos 
de consumidores de productos 
informáticos y nosotros estamos 
en el rubro de productos para 
campo, les regalaremos durante 
este mes un software X si nos 
devuelven un cupón con las 
direcciones de tres personas 
conocidas, amistades o familia-
res, que tengan quinta, campo 
o chacra.
• Investiguemos y estudiemos 
cuáles pueden ser los Nue
vos Canales Alternativos de 

cerlas ya!, sin más demoras.
• Incentivemos al cliente a 
que haga mayor uso a nues
tros productos o servicios. Si 
se dedica a vender software, 
trate de que saque de él todo el 
provecho. Si es necesario bonifí-
quele un curso, de esta manera 
sentirá que el costo que pagó es 
menor del que pensaba, ya que 
la maximización en el uso del 
pro- ducto "atomizará" el costo 
del mismo. Tendremos como 
resultado de esta ecuación a un 
cliente más que satisfecho.
• Convirtamos al Cliente en 
un "adicto" a nuestros produc
tos. Debe sentir la necesidad, 
no permitamos que se olviden 
de nosotros, llámelos (Telemar-



El mercado costarricense tiene actual-
mente indicadores muy favorables, 
se percibe en la economía una serie 

de condiciones de crecimiento real y conti-
nuo, y esto nos está favoreciendo a todos 
los que estamos inmersos en el área del  
comercio.
Estamos en un momento oportuno para 
re-crear los negocios, el mercado es cada 
día más dinámico; y para sobrevivir se debe 
estar innovando constantemente.
La competencia nos obliga a ser más exi-
gentes con el servicio que recibimos y el 
que damos, a ser más creativos, a ofrecer 
mejores productos y garantizarlos, a buscar 
la innovación de manera constante, y en el 
conjunto a ser más rentables.
Los empresarios ferreteros deben conocer 
a su distribuidor, sus marcas, su respaldo, 
su variedad y disponibilidad del producto, 
pues entre ellos seleccionará a los que con-
tribuyan a crecer en su negocio y se adap-
ten a las nuevas exigenciasque hablamos. 

Crecimiento permanente
En este crecimiento permanente de mer-
cado, el ferretero está obteniendo buenas 
utilidades, y aunque al mismo tiempo debe 
realizar alguna fuerte inversión para lograr 
objetivos, lo indispensable es que ofrezcan 
al mercado las mejores herramientas y posi-
cione su negocio al mejor nivel.
Las tendencias actuales obligan al ferretero 
a disponer de diversas herramientas, por 
supuesto, dependiendo de la zona don-
de ubican sus negocios; sin embargo, es 
indispensable que cuenten, donde sea que 
se encuentren con: equipos livianos para  
trabajar la madera, así como el metal y el 

Por: Werner Ossenbach 
Sauter, Presidente Capris S.A.

actualidad ferretera

¡En un mercado dinamizado 
se lucha por perdurar!

concreto. ¡Ya no solo el martillo y los clavos!
Las ferreterías deben ofrecer desde herra-
mientas manuales en toda su diversidad, al 
igual que opciones múltiples de herramientas 
eléctricas. Sencillamente, en este negocio no 
hay secretos. 
En momentos en que la construcción es una 
fuente de crecimiento y desarrollo, el empre-
sario ferretero debe surtirse de un todo para 
la construcción. En este mercado nada se 
puede dejar pasar, para mantener y ganar 
clientes.
Asistir a ferias como Expoferretera es una 
excelente oportunidad de negocios, también 
es una obligación para estar al tanto de las últi-
mas novedades y desarrollos. En Capris por 
ejemplo, asistimos a ferias de primer orden 
como lo son las feria de Bologña en España, 
así como la de Colonia en Alemania, y este 
gran esfuerzo lo compartimos y nos satisface 
al notar que, el empresario ferretero obtiene 
mejor imagen, más credibilidad y mayor renta-
bilidad en su negocio.
Recomiendo a los ferreteros no perderse 
nunca de las ferias. Definitivamente, el que 
no asiste a una feria se pierde de muchas 
cosas, como de una atención personalizada, 
excelentes planes de crédito, de los mejores 
precios y por qué no de comparar entre los 
diferentes distribuidores. Son oportunidades 
que no deben dejar pasar por lo dinámica del 
gremio.
Recuerde que, si usted negocia con distribui-
dores de confianza, introduce a su negocio 
un surtido básico de productos y materiales 
necesarios, ofrece el mejor servicio y comer-
cializa con marcas que le brinden garantía, 
tenga por seguro que el crecimiento entrará a 
su negocio. TYT
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Desde Limón, Puntarenas, 
Pérez Zeledón, la Zona 
de los Santos, Guana-

caste y todos los rincones del 
país, los ferreteros no escati-
maron esfuerzos para estar en  
Expoferretera.
El éxodo inició desde el primer 
día, sin embargo, se acentuó 
aún más el domingo de cierre, 
pues fue cuando empezaron a 
llegar los grupos en varias buse-
tas y hasta autobuses.
Desde muy temprano, a eso de 
las 7 de la mañana salió la pri-
mer buseta desde el centro de 
Limón con ferreteros no solo de 
los alrededores caribeños sino 
de más allá.
La empresa Reposa fue una de 
las que se apuntó con dos de 
las busetas a traer a ferreteros 
tanto de Pérez Zeledón, como 
de la provincia limonense.
Para muchos de los ferreteros 
que llegaron en compañía de su 
personal, había una ventaja inva-

luable para no 
desaprovechar 
esta feria y todos 
coincidían en 
que la principal 
era tener el con-
tacto directo 
con los produc-
tos y apreciar 
de cerca las 
nuevas tecno-
logías, pues 
muchas veces 
por la lejanía, al agente vende-
dor se le hace casi imposible  
llevar la muestra de todos los 
productos.
Claro está que también hablaron 
sobre la posibilidad que les daba 
la feria de poder negociar en 
vivo y aprovechar los descuen-
tos y promociones que para ello 
tenían la mayoría de empresas.
Por ejemplo, Edgar Picado, 
Propietario de Agrologos, sus 
palabras para describir la feria  
fueron “solo bueno”, para dar 

a entender que cada año que  
pasaba cada Expoferretera pre-
sentaba aún más ventajas.
“Siempre vale la pena hacer el 
viaje para ver los productos y 

saludar a los amigos que nos 
proveen de los artículos. Estos 
eventos hay que aprovecharlos, 
pues ayudan al crecimiento del 
negocio”, indicó Picado. TYT

era la misión…
Sin importar los cientos de kilómetros que 
tuvieran que recorrer, ferreteros de las  
zonas más alejadas del país, llegaron a 
Expoferretera en busca de negocios y 
constatar las ventajas que ofrecían las 
nuevas tecnologías.

Los primeros en llegar el domingo de cierre, desde muy temprano, a Expoferretera fue-ron las fuerzas ferreteras limonenses. Había  que aprovechar el día con las ventajas que ofrecía la feria.
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ACErPLAs s.A
Contacto: German Peñalosa
Gerente General 
Teléfono: 441 15 18
Mail: acerplas@racsa.co.cr

ACuñA y HErNáNDEz
Contacto: Andrey Chaves
Asesor de Ventas
Teléfono: 262 14 14
Mail: info@acuyher.com
Web: www.acuyher.com

CAL rOyAL PrODuCts
Contacto: Lizy Lugo 
C.E.O
Teléfono: (787) 776 11 60
Mail: johncar@centennialpr.net
Web: www.cal-royal.com

CAPrIs 
Contacto: Francisco Calderón 
Gerente de Ventas
Teléfono: 519 44 85
Mail: francisco.calderon@capris.co.cr
Web: www.capris.co.cr

CEINsA
Contacto: Gerardo Castro 
Jefe de Ventas
Teléfono: 844 65 53
Mail: gcastro@grupointeca.com

CELCO DE COstA rICA
Contacto: Minor Obando 
Gerente Comercial 
Teléfono: 279 95 55
Mail: info@celcocr.com

COMPAñíA ExIM 
EurOIbErOAMErICANA
Contacto: Cristian Vargas
Asesor Comercial 
Teléfono: 868 14 04
Mail: exim_@racsa.co.cr

CONECtOrEs FLExIbLEs COFLEx
Contacto: Gil Coto Navarro
Teléfono: 224 22 78
Mail: coflex@coflex.com.mx
Web: www.coflex.com

COrPOrACIóN ALbAtrOs s.A
Contacto: Jorge Fernández
Teléfono: 226 80 19
Mail: jfernandez@albatros1.com

CrEDOMAtIC DE COstA rICA 
Contacto: Ingrid Umaña 
Coordinadora de Promociones 
Teléfono: 202 30 95
Mail: iumana@credomatic.com
Web: www.credomatic.com

DEACErO s.A
Contacto: Berny Duarte
Ventas
Teléfono: 231 79 36
Celular: 896 72 87
Mail: luisorlich@racsa.co.cr

ALMACENEs uNIDOs 
Contacto: Javier Velásquez 
Gerente de Mayoreo
Teléfono: 275 88 22
Mail: jvelazquez@almacenesunidossa.com

bANCOMExt
Contacto: Javier Mejía Pérez
Consejero Comercial Adjunto 
Teléfono: 231 04 57
Mail: jmejía@bancomext.gob.mx
Web: www.bancomext.com

bIC GrAPHIC DE COstA rICA 
Contacto: Cindy Esquivel 
Gerente de Cuentas Claves
Teléfono: 239 33 24
Mail: sesquivel_bic@racsa.co.cr
Web: www.bicgraphic.com.mx

brOCHAs ÉxItO y 
PINturAs MErIDIAN
Contacto: Gustavo Martínez
Gerente Comercial 
Teléfono: 288 55 08
Web: www.comex.com.mx

CAbLEsA ELECtróNICA
Contacto: Marco Ulloa
Gerente de Ventas 
Teléfono: 296 11 22
Mail: ventascablesa@racsa.co.cr
Web: www.cablesaelectrónica.com

bANCO NACIONAL
Contacto: Eric Mena Cubero
Área Banca de Consumo
Teléfono: 212-3608
Mail: emena@bncr.fi.cr  
Web: www.bncr.fi.cr

ExpOsITOrEs
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DIHAsA 
Contacto: Randall Rojas
Administrador de Proyectos
Teléfono: 233 99 25
Mail: elang@dihasa.com
Web: www.arteferro.com

DIsMAtEC tÉCNICA 
Contacto: Sergio Gutiérrez 
Gerente General 
Teléfono: 292 01 84
Mail: info@dismatec.com
Web: www.dismatec.com

EsPA WAtEr 
Contacto: Karol Leandro 
Ejecutiva de Ventas 
Teléfono: 537 80 66
Mail: karolleandro@espawatercr.com
Web: www.espawatercr.com

ExPOFErrEtErA rEPÚbLICA 
DOMINICANA 
Contacto: Ana Ventura, Gerente Comercial 
Teléfono: (809) 566 51 21
Mail: ana_ventura01@yahoo.es
Web: www.expoferretera.com.do

FLExIMAtIC s.A  DE C.V
Contacto: Edwin Danilo Vargas
Ventas CA
Teléfono: (503) 24 40 22 33
Mail: leader@turbonett.com / 
fleximatic@fleximatic.com.mx
Web: www.fleximatic.com.mx

FuENtEs OrNAMENtALEs 
Contacto: Marco Pohlond
Gerente de Compras
Teléfono: 282 10 39
Mail: ventas@fuentesornamentales.com
Web: www.fuentesornamentales.com

GruPO IMPOrtADOr 
OrIENtE M.K s.A
Contacto: Juan Carlos NG, Gerente General 
Teléfono: 290 95 98 

GruPO INDIANáPOLIs s.A 
Contacto: Douglas Jiménez 
Gerente de Ventas 
Teléfono: 243 17 00
Mail: douglasjimenez@grupoindianapolis.com
Web: www.grupoindianapolis.com

HENKEL 
Contacto: Ricardo Benavides
Encargado de Ferretería
Teléfono: 277 48 00
Mail: ricardo.benavides@cr.henkel.com
Web: www.henkel.com

Ib INDustrIAL s.A
Contacto: Alvaro Rojas Méndez 
Gerente General 
Teléfono: 453 12 50
Mail: alvarorojas@ibgrupo.com
Web: www.ibgrupo.com

DIstrIbuIDOrA rEPOsA
Contacto: Raúl Pinto Odio 
Teléfono: 272 40 66
Mail: rmonge@disreposa.com
Web: www.disreposa.com

EAGLE CENtrOAMErICANA s.A
Contacto: Eladio Villegas
Representante de Ventas 
Teléfono: 261 15 15
Mail: echavez@aguilaca.com
Web: www.aguilaca.com

EMbAjADA DE EstADOs uNIDOs 
Contacto: Eugenia Solera
Asistente Comercial 
Teléfono: 519 22 07
Mail: eugenia.solera@mail.doc.gov
Web: www.buyusa.gov/costarica

EMbAjADA DE PuErtO rICO 
Oficina Comercial
Contacto: Patricia Contreras
Promotora Comercial 
Teléfono: 283 86 43
Mail: puertorico@racsa.co.cr

EMbAjADA DE LA rEPÚbLICA bOLIVA
rIANA DE VENEzuELA EN COstA rICA
Contacto: Andrés Gutiérrez Elizondo
Sección Comercial. Teléfono: 224 58 25
Mail: seconvem@racsa.co.cr
www.embajadadevenezuelaencostarica.org

EL ELÉCtrICO FErrEtErO 
Contacto: Mario Leiva 
Gerente Administrativo
Teléfono: 259 01 01
Mail: mleiva@electricoferretero.com
Web: www.electricoferretero.com

ExpOsITOrEs
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ILuMINACIóN tECNOLItE s.A 
Contacto: Alberto Carvajal 
Director General 
Teléfono: 248 0174
Mail: tecnolite@racsa.co.cr
Web: www.tecnolite.co.cr

IMACAsA
Contacto: José Chacón
Supervisor de Ventas 
Teléfono: 346 06 10
Mail: imacasacr@racsa.co.cr
Web: www.imacasa.com

KEMIKO DE COstA rICA s.A 
(MArsHALLtOWN)
Contacto: Massoud Gougani, Gerente General
Teléfono: 215 36 01
Mail: gougani@gmail.com
Web: www.marshalltown.com

KIMbErLy CLArK 
Contacto: Sofía Barquero
Trade Marketing
Teléfono: 298 31 83 
Mail: sofia.barquero@kcc.com
Web: www.kcprofessional.com

LANCO & HArrIs s.A
Contacto: Walter Carvajal 
Gerente de Ventas
Teléfono: 438 22 57
Mail: wcarvaja@lancopaints.cm
Web: www.lancopaints.com

MADErAs KODIAK  s.A
Contacto: Webster Seed 
Gerente General
Teléfono: 589 65 65
Mail: web.kodiak@gmail.com

MACAVI MAyOrEO
Contacto: Víctor Arias 
Gerente General 
Teléfono: 293 1476
Mail: macavimayoreo@costarricense.cr

MEGA LíNEAs s.A 
Contacto: Víctor Cordero 
Gerente de Ventas
Teléfono: 240 36 16
Mail: megalineas@ice.co.cr

MEtáLICA IMPErIO s.A
Contacto: Carlos Mena Martínez
Asesor de Ventas
Teléfono: 293 37 37 Celular: 377 30 20
Mail: cmena@metalicaimperio.com
Web: www.metalicaimperio.com

MAPAr  GrOuP CONsuLtOrEs 
s.A
Contacto: Christian Rodríguez 
Gerente Comercial
Teléfono: 228 32 32
Mail: crodriguez@mapargroup.us

INDustrIAs FELICIANO rsL
Contacto: Herman Vásquez
Gerente General 
Teléfono: (001) (787) 891 52 24
Mail: customers@industriasfeliciano.com
Web: www.industriasfeliciano.com

IMPOrtACIONEs rErE s.A
Contacto: Franklin Monge
Gerente de División
Teléfono: 240 20 10 
Mail: fmonge@gruporere.com
Web: www.gruporere.com

IMPOrtACIONEs VEGA 
Contacto: Rafael Vargas
Gerente General 
Teléfono: 494 46 00
Mail: impovega@racsa.co.cr

MPOrtADOrA tANIA by KOby s.A
Contacto: Stephanie Martínez 
Representante en Costa Rica
Teléfono: 393 76 92
Mail: martisteph2@gmail.com
Web: www.kobyelectric.com

IMPOrtACIONEs INDustrIALEs 
MAsACA s.A
Contacto: José Rodríguez, Gerente General
Teléfono: 244 40 44
Mail: masaca@costarricense.cr
Web: www.masaca.net

IMPOrtACIONEs y ExPOrtACIO
NEs  EL OrIENtE s.A
Contacto: Camilo Torres 
Gerente General 
Teléfono: 842 85 06
Mail: ctorres@elorientesa.com
Web: www.elorientesa.com

ExpOsITOrEs
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MIbEr 
Contacto: Jose Plascencia
Gerente de Ventas 
Teléfono: 52 (55) 76 96 66
Mail: gteventas@miber.com.mx
Web: www.miber.com.mx

Nt CENtrOAMÉrICA 
Contacto: Carlos Gallego
Gerente General 
Teléfono: 239 20 14
Mail: cgallego@ntcentroamerica.co.cr
Web: www.ntcolombia.com

rEHAu s.A 
Contacto: Arturo García
Ejecutivo 
Teléfono: 52 46 16 18 80 00
Mail: arturo.garcia@rehau.com
Web: www.rehau.com

rOsEjO COMErCIAL s.A
Contacto: Rodrigo Martínez
Gerente de Ventas 
Teléfono: 296 76 70
Mail: rmartinez@rosejo.com
Web: www.rosejo.com

rENtECO s.A
Contacto: Luis Hernández
Director de División Químicos 
Teléfono: 257 43 73
Mail: lhernandez@renteco.com
Web: www.renteco.com

rEVIstA tyt
Organizador de Expoferretera
Contacto: Jenny Alpízar y Braulio Chavarría   
Teléfono: 520 00 70
Mail: jenny.alpizar@eka.net
braulio.chavarria@eka.net
Web: www.tytenlinea.com

sAbO INtErNACIONAL 
Contacto: Francisco Madriz 
Jefe de Mercadeo
Teléfono: 244 18 80
Mail: framadqu@yahoo.com
Web: www.sabointernacional.com

sICA
Contacto: Cristian Irigarai 
Asesor de Ventas
Teléfono: 222 06 35
Mail: cirigarai@aeacr.com
Web: www.aeacr.com

sOLDADurAs LC 
Importaciones Canvi
Contacto: Randall Campos
Gerente de Ventas
Teléfono: 260 85 94
Mail: soldadlc@racsa.co.cr

sOrIE INtErNACIONAL s.A
Contacto: Rosibel Zúñiga
Ejecutiva de Ventas
Teléfono: 296 21 17
Mail: info@sorie.com
Web: www.sorie.com

PEDrEGAL
Contacto: Francisco Araya 
Gerente Ventas 
Teléfono: 298 42 42
Mail: faraya@pedregal.co.cr
Web: www.pedregal.co.cr

PrOExPOrt COLOMbIA 
y CAFÉ juAN VALDEz 
Contacto: Walter Caicedo, Asesor Comercial 
Teléfono: 231 48 76
Mail: wcaicedo@proexport.com.co
Web: www.proexport.com.co

PrOVEEDuríA tOtAL  FErrEtErA s.A
Contacto: Francisco Herrera 
Gerente General 
Teléfono: 219 32 32
Celular: 841 75 19
Mail: fherrera@p-total.com

rEIMErs INDustrIAL 
Contacto: Denis Córdoba
Gerente de Ventas 
Teléfono: 290 10 20
Mail: dcordoba@freimers.com
Web: www.freimers.com

rIsK MANAGEMENt 
INtErNAtIONAL s.A
Contacto: Agustín Membreño, Director General
Teléfono: 225 55 16
Mail: amembreno@rminter.com
Web: www.rminter.com

PHILIPs LIGHtING
Contacto: Juan Carlos Huertas
Gerente de Cuentas
Teléfono: 282 88 23
Mail: juan.c.huertas@philips.com
Web: www.luz.philips.com
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stOrAGE & OFFICE
Contacto: Giovanni Chaves 
Asesor de Proyectos 
Teléfono: 867 10 12
Mail: gchavez@storagenoffice.com
fleon@storagenoffice.com

suVA INtErNACIONAL s.A
Contacto: Juan Carlos Batalla
Gerente General 
Teléfono: 257 55 50
Mail: beresa@racsa.co.cr VEDOVA y ObANDO  s.A

Contacto: William Oviedo 
Ventas 
Teléfono: 221 98 44
Mail: w.oviedo@vyo.co.cr
Web: www.vyo.co.cr

VÉrtICE DIsEñO s.A 
Contacto: Arturo García
División Comercial 
Teléfono: 256 60 70
Mail: agracia@verticecr.com
Web: www.verticecr.com

WEstOMAtIC s.A 
Contacto: Alejandro Castro 
Gerente General 
Teléfono: 279 51 61
Mail: acastro@westomatic.net
Web: www.westomatic.net

WALWOrtH VáLVuLAs, s.A DE C.V
Contacto: Vicente Nieves
Gerente de Promoción y Mercadeo
Teléfono: 52 55 58 99 17 00
Mail: vnieves@walworth.com.mx
Web: www.walworthmx.com

zEbOL s.A
Contacto: Carlos Vargas
Gerente Ventas División Comercial
Teléfono: 453 00 96
Mail: cvargas@zebol.com
Web: www.zebol.com

tECNO rENtAL s.A
Contacto: Hernán Acevedo 
Ejecutivo de Ventas
Teléfono: 870 09 36
Mail: tecnorentalsa@yahoo.es

tOrNILLOs LA uruCA 
Contacto: Javier Rojas
Gerente de Ventas 
Teléfono: 395 73 35
Mail: jrojas@tornilloslauruca.com
Web: www.tornilloslauruca.com

trANsFEsA / OAtEy
Contacto: Manuel Ujueta 
Director Comercial
Teléfono: 210 89 89
Mail: mujueta@transfesacr.com
Web: www.transfesacr.com

uNIVErsAL DE tOrNILLOs  
HErrAMIENtAs s.A
Contacto: Guillermo Castellanos, Presidente
Teléfono: 222 00 33
Mail: gerencia@unitorni.com
Web: www.unitorni.com

VáLVuLAs y CONExIONEs urrEA, 
VALCO
Contacto: Oscar Coto, Gerente de Ventas 
Teléfono: 252 22 22
Mail: ventas@valcosa.com
Web: www.valcosa.com

tOrNECA s.A 
Contacto: Alí Cantillo 
Gerente de Mercadeo 
Teléfono: 207 77 77
Mail: acantillo@torneca.com
Web: www.torneca.com

vea videos de Ferretexpo Salvador en www.tytenlinea.com

www.expoferretera.com

ExpOsITOrEs



De diversos países de Lati-
noamérica, algunos hasta 
participando por primera 

vez en la feria, expositores inter-
nacionales, trajeron diversidad de 
productos ferreteros de la mejor 
calidad, para introducirlos a Costa 
Rica.
Carlos Plascencia Porras, Gerente 
de Ventas, de la empresa mexica-
na Bermetal se mostró satisfecho 
por la Expoferretera y asegura que 
este tipo de feria es una excelente 
oportunidad de negocios.

“Ya hemos participado en ferias 
ferreteras en otros países y el resul-
tado ha sido muy bueno. Estamos 
en Costa Rica por primera vez, 
porque nos interesa este merca-
do, que es uno de los más impor-
tantes”.
Bermetal distribuye productos 
para plomería de la marca Miber. 
Esta empresa tiene más de 20 
años de existir. Los productos 
Miber son variables, según Plas-
cencia son duraderos,  poseen 
garantías desde los 3 hasta los 15 

años y un precio accesible.
Lizy Lugo, CEO de la empresa 
L.L Reps Inc, Representante de 
Cal Royal  e Industrias Feliciano, 
de Puerto Rico, explicó que es la 
primera vez que participan de un 
feria ferretera en Costa Rica.
El objetivo de los puertorriqueños 
es expandirse en el mercado, 
hacer nuevos negocios y están 
interesados en encontrar algún dis-
tribuidor para sus productos.
Cal Royal es fabricante de cerradu-
ras y ha sido líder  en todo Estados 
Unidos y el Caribe, por más de 
25 años.
Industrias Feliciano RSL, también 
necesita un distribuidor. Ellos 
comercializan puertas de aluminio, 
de madera, vitrales y ventanas de 
todo tipo.

Calidad internacional
Rehau es una empresa mexicana 
que participó por primera vez en 
la Expoferretera, sin embargo, ya 
tenían experiencia participativa en 
ferias ferreteras, en Guadalajara.
Omar González, Representante de 
Ventas, dijo que participar en este 
tipo de feria es un punto impor-
tante para el posicionamiento de 
productos.
Rehau comercializa puertas y ven-
tanas en PVC, además de per-
filería para muebles y plomería; 

mangueras, persianas y escritorios  
para oficina.
Vicente Nieves, Gerente de Pro-
moción de la empresa Walworth, 
manifestó que también participan 
por primera vez en Costa Rica, 
con el objetivo de encontrar un dis-
tribuidor que los represente.
Walworth es una empresa mexi-
cana, líder fabricante de válvulas 
industriales.
La empresa mexicana Coflex, ya 
tiene 8 años de participar en Expo-
ferretera. De acuerdo con Jaime 
Rosso, Subdirector de Ventas, de 
Coflex siempre está presente en 
las expoferreteras de Guadalaja-
ra, República Dominicana, Guate-
mala, Puerto Rico, Chile y Vene-
zuela. “Las ferias ferreteras son 
muy importantes como estrategia 
comercial porque nos permiten 
tener presencia de marca y  la vez 
nos facilita brindar asesoría directa 
a clientes sobre el uso de produc-
tos nuevos”, aseguró Rosso.
Costa Rica es un mercado muy 
importante, según Rosso, Coflex 
le vende  toda América Latina y 
nuestro país es uno de los que 
más compra. “Este país fue al 
primero que empezamos a expor-
tar, y el resultado ha sido exce-
lente, por experiencia jamás nos  
perderíamos una feria ferretera”, 
puntualizó Jaime Rosso. TYT

EXPOFERRETERa

Ventana al mundo
Expositores internacionales se hicieron presentes en Expoferretera, porque 
consideran a Costa Rica como un mercado importante para introducir sus 
productos, buscar distribuidores e incursionar en nuevos mercados.

Vicente Nieves, Gerente promoción Walworth, aseguró que  
Expoferretera es una excelente ventana para mostrarse al merca
do, sobre todo a la hora de incursionar con nuevos productos.

Personeros de la empresa Rehau, quienes se mostraron satisfechos con  
Expoferretera. Esta empresa busca distribuidores en Costa Rica.

José Hernández y German Vásquez, Representantes de Ventas Industrias Felicia
no RSL, muestran parte de los productos que exhibieron en Expoferretera.

Carlos Plascencia Porras, Gerente de Ventas, de la empresa mexicana Berme
tal, se mostró satisfecho por la Expoferretera y asegura que este tipo de feria 
es una excelente oportunidad de negocios.
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En el nuevo Pabellón de 
Productos Nuevos, por 
ejemplo, Tecno-Lite pre-

sentó lo último en iluminación 
al exponer sus leds. Estos son 
diodos emisores de luz, la tec-
nología con que se realiza no es 
nueva, pero si lo es el uso que 
se da, “pues cuando vemos un 
semáforo en los que se ven una 
serie de bombillitos pequeños o 
cuando vemos los indicadores 
de encendido en las computado-
ras, lo que en realidad estamos 
viendo son leds”, explicó Alberto 
Carvajal de Tecno Lite. 
El nuevo uso de esta tecnología 
ha permitido desarrollar diferen-
tes tipos de fuentes luminosas y 

Tecno-Lite presentó tres nuevas 
líneas de leds, una de ellas con-
siste en pequeñas velas lumino-
sas recargables, ideales para la 
iluminación de espacios donde 
se desea generar una luz tenue 
y agradable como un bar o un 
restaurante. 
Otra de las líneas consiste en 
tubos fluorescentes, éstos tie-
nen la capacidad de cambiar 
de color tanto en la totalidad del 
tubo como en pequeños seg-
mentos de éste, la tercera línea 
se trata de tubos lumínicos de 
igual funcionamiento a los ante-
riores, pero de menor tamaño 
y cada uno con una base, pues 

son perfectos para la ilumina-
ción de jardines y espacios exte-
riores, estas dos presentaciones 
de leds trabajan al conectarlos 
en un enchufe común y poseen 
un control para manejar sus dife-
rentes funciones.  
La empresa Rehau S.A., dio a 
conocer la nueva línea de mar-
cos y molduras para ventanas 
Termo-Desing, están fabricadas 
en un PVC especial, poseen ade-
más una elaboración especial 
que les permite mantener una 
habitación a la temperatura idó-
nea, cuentan con una serie de 
canales que les permite aislar la 
habitación de las temperaturas 

extremas de los exteriores, de 
este modo la persona puede 
disfrutar de una temperatura 
agradable.
Este tipo de molduras permite 
mantener un grado térmico cons-
tante y estable, por esta razón 
se pueden implementar desde 
casas, hasta hoteles y oficinas, 
entre otros. Aunado a estas ven-
tajas, al mismo tiempo aíslan el 
sonido y son muy seguras.
Otras empresas presentaron 
innovaciones en sus líneas de 
productos, como Westomatic 
con su calentador instantáneo 
modelo Zeús. Es un calentador 
de agua de fácil instalación, pro-
porciona un importante ahorro 
en el consumo eléctrico, entre 
otras características. 

3� JULIO 07 TYT • www.tytenlinea.com

Pabellón de tecnologías 
ferreteras Las novedades y la innovación estuvieron a la orden del día 

durante Expoferretera. Fueron muchos los expositores que 
presentaron sus más recientes productos y las últimas adqui
siciones en las diferentes líneas del campo ferretero.

1. Caja de herramientas con rash y 
cubos Jonesway de Proveeduría Total.

2. Leds para jardín de Tecno-Lite.

3. Cajas empotrables Oatey.

4. Ventanas con canales de PVC, de Rehau.

5. Rodillos texturizados Comex.

6. Calentador instantáneo Zeus de Westomatic.

1

2

3

4

5
6

Por su parte Oatey expuso sus 
cajas empotrables para lavado-
ras y secadoras automáticas 
con una variedad de posiciones 
en la instalación de las llaves y 

compatibles con cualquier sis-
tema de tubería, en el campo 
de la pintura y el decorado de 
interiores.
Comex mostró sus rodillos  
texturizados para acabados  
modernos y creativos. TYT
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Imponentes
La empresa Vértice que se dedica 
a la venta de racks y estructuras 
para el almacenaje de productos, 
de igual modo sobresalió con una 
imponente estructura de metal de 
dos niveles, en su parte más alta 
colocaron dos maniquís vestidos 
con traje e implementos de cons-
trucción. 
Las entradas al puesto de Torneca 
estaban constituidas por dos gran-
des tornillos, y ya en los adentros 
contaba con enormes exhibidores 
de tornillos.
El stand de la empresa Valco S.A., 
igualmente se armó de tres pisos, 
lo que trajo mucha comodidad a 
sus visitantes.
 En cada uno de los pisos, los 
visitantes se toban con las noveda-
des que Valco presentó en Expofe-
rretera. TYT

Uno de estos casos fue el 
stand montado por la empre-
sa Storage & Office, con una 

estructura de tres pisos pero a la 
vez bien estilizada y estética que 
sin duda captaba la atención de 
las miradas. Al alzar la vista hacia 
el techo del recinto desde el sector 
donde se ubicaba, se distinguía 
la fuerte estructura sobre la que 
montaron gran cantidad de sus 
productos. 
La empresa se especializa en siste-
mas de almacenamiento y solucio-
nes mobiliarias para oficina. En el 
primer piso, se podía apreciar estan-
terías y organizadores para oficina, 
además de productos para almace-
namiento entre los que se destacó 
el archivo móvil de la línea Movi File, 
en el segundo nivel se mostraban 
los módulos e implementos de ofici-
na, en el tercero se ubicaron otros 
accesorios como sillas y otros artícu-
los de corte empresarial.
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Creatividad 
ferretera

4. Vertice utilizó la creatividad 
y dio evidencia de la calidad y 
capacidad de sus productos.

La creatividad y el esfuerzo 
por dar un aspecto único y 
original a los stands, hizo  
sobresalir a algunos exposi-
tores, lo que atrajo a muchos 
visitantes. 

1. Storage & Office utilizó una 
estructura de 3 pisos para exhi
bir sus líneas de producto y 
atraer aún más a los clientes.

3. La Avenida Torneca, fue el 
nombre que le dieron muchos 
clientes al espacio que ocu
pó la compañía para mostrar 
sus productos y atender a sus 
compradores.

2. El stand de Valco lució por 
lo alto, no solo por sus tres 
pisos sino por la variedad de 
productos que presentó.

1

2

3

4



sión de 133 kilogramos por centímetro 
cuadrado. El hecho de que cuenten con 
una forma y dimensiones bien definidas 
garantiza uniformidad en las paredes y 
un mínimo desperdicio, tal y como lo 
señala el señor Francisco Araya gerente 
de ventas de Pedregal “nuestros altos 
estándares de calidad aseguran una 
equidad y uniformidad en la estructura 
y diseño de todos nuestros productos, 
esto se ve reflejado en las obras que con 
ellos se realicen”.
La empresa también señala que los 
bloques de concreto siguen siendo el sis-
tema constructivo más utilizado en nues-
tro medio para todo tipo de proyectos, 
principalmente por las facilidades que 
otorgan y lo prácticos que resultan, así 
como por la estabilidad y la buena confor-
mación estructural, por esta importante  
razón la empresa se da a la tarea de 
investigar e invertir en mejoras en tan  
importante producto.
Otro importante innovación en el sector 
de la construcción es la expuesta por la 
empresa RENTECO S.A, ellos mostra-
ron al público sus líneas de impermea-
bilizantes, los aditivos para concretos y 
morteros, además de los rellenos para 
juntas de pisos de concreto; entre otros 
productos. 
No todos estos productos son nuevos 
en el mercado pero la novedad radica en 
el sistema de distribución y colocación 
implementado por la compañía. Estos 
productos tradicionalmente habían sido 
vendidos a grandes empresas construc-
toras y eran comercializados primordial-
mente de modo directo por RENTECO, 
las nuevas estrategias de distribución y 
colocación intentan llevar los productos 
a un público más amplio, tal y como 
lo señala el señor Leonardo Sánchez 
encargado de ventas de la empresa, 
el nos dice que “la idea es facilitar los 

El sector de la construcción 
presentó importantes nove-
dades durante la Expo 

Ferretera 2007, este sector trata 
de mantenerse al día con las últi-
mas tendencias impuestas por 
los mercados internacionales y 
a la vez proporcionar cada vez 
mayores ventajas y facilidades 
para los contratistas y trabajado-
res, lo que en última instancia 
termina por beneficiar a todas las 
personas que de uno u otro modo 
se relacionan con el sector.
Como parte de estas innovacio-
nes la empresa Tecno Rental S.A 
presentó un carretillo de motor 
de gasolina llamado Muck Truck, 
dentro de sus principales carac-
terísticas se puede destacar el 
que cuenta con llantas para todo 
tipo de terreno y tracción 4x4. El 
diseño de este vehículo de carga 
lo hace ideal para el trasporte de 

materiales de construcción como 
piedra, arena o cemento, porque 
posee una batea con capacidad 
para 250 kilogramos (kgs), es 
decir para un cuarto de tonelada; 
otra facilidad es la generada a 
la hora de descargar el material 
pues la batea puede volcarse con 
poco esfuerzo y de forma muy  
segura.
El Muck Truck posee un sistema 
de funcionamiento de 4 velocida-
des y una marcha atrás, trabaja 
con un motor de 5.5 caballos de 
fuerza, posee accesorios que le 
permiten modificar la batea para 
ajustarla al tipo de material por 
transportar, esta característica le 
permite trasladar desde materia-
les de construcción hasta losas, 
pisos cerámicos o cualquier otro 
tipo de carga.
Son muchos los posibles usos 
de este carretillo a motor, estos 

no solo se aplican al sector de la 
construcción pues puede repre-
sentar una interesante alternativa 
para quienes trabajen en el sec-
tor agropecuario, para facilitar las 
labores en una finca, granja e 
incluso para trabajos en jardinería 
y patios; “todas las funciones que 
se pueden llevar a cabo con un 
carretillo convencional pueden rea-
lizarse de forma más eficiente y 
con menor desgaste físico gracias 
a esta nueva invención” según lo 
indicó León David Restrepo repre-
sentante y socio de la empresa.
La empresa Pedregal reconocida 
en el país por la excelente cali-
dad de sus productos que inclu-
yen principalmente suministros y  

Materiales presentes en la Expo

materiales para la construcción, 
presento sus nuevas líneas de 
bloques de cemento.
Una de sus principales novedades 
fue la línea de bloques texturiza-
dos o también llamados escarpa-
dos, se trata de bloques con una 
textura similar a la proporcionada 
por un repello semi grueso, estos 
bloques ya poseen color, por lo 
que además de dar un acabado 
final al muro o la pared donde se 
ubiquen al no necesitar repello, 
también le proporcionan una tona-
lidad a la estructura; la empresa 
actualmente los produce en los 
colores rojo, café, amarillo y el gris 
o tradicional.
Los bloques conocidos como  
decorativos por su acabado final 
tienen una dimensión estándar 
de 15x20x40 centímetros y están  
fabricados para resistir una pre-

productos a pequeñas construcciones, 
así como a personas que los necesiten 
para sus casas ya sea para construir o 
reparar, pues la variedad de los produc-
tos permite usarlos en una gran gama 
de necesidades”.
La empresa ha realizado exitosas nego-
ciaciones con algunas de las principales 
ferreterías del país con el fin de cumplir 
con este nuevo propósito y colocar sus 
productos, así es que de ahora en ade-
lante la gran gama de productos puede 
adquirirse con mayor facilidad y como-
didad para cubrir los requerimientos de 
todos los consumidores.

Para mayor información sobre estas 
y otras novedades de estas com
pañías se recomienda visitar las  
siguientes direcciones de Internet:
www.tecnorentalcr.com
www.pedregal.co.cr
www.renteco.com  TYT

La empresa Pedregal, presento sus nuevas líneas de bloques  
de cemento.

La empresa RENTECO S.A, mostro 
al público sus líneas de impermeabi
lizantes, los aditivos para concretos 
y morteros, además de los rellenos 
para juntas de pisos de concreto; 
entre otros productos. 
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La empresa Tecno Rental S.A 
presentó un innovador carreti
llo de motor de gasolina llama
do Muck Truck.

Los materiales de construcción también estuvieron en Expoferretera. Estos productos cobran cada  
vez más importancia, ya que los negocios ferreteros están incorporando espacios destinados a ofrecer al 
cliente esta alternativa.



Productos por doquier
Expoferretera sirvió como una vitrina para que los mayoristas mostraran 
sus mejores galas al mercado nacional e internacional.

Esta es una muestra de algunos de los productos que lucieron en Expoferrete

Los productos de Arte Ferrero  
se convirtieron en un imán para 
muchos clientes.

Las bombas de agua de Espa 
Water fue una de las novedades 
que presentó esta empresa.

Los mayoristas ferreteros han 
pensado en todo, como en 
tener brochas con colores 
atractivos para las mujeres.

Esta cortadora Hitachi llamó la atención de los visitantes por su  
versatilidad.

La grifería Urrea de Valco  
también lució sus mejores galas 
con muchas novedades para los 
clientes.

La herramienta Sata que distri-
buye Tornillos La Uruca destacó 
por sus ventajas.

La broca para madera Speedbor de Irwin fue un 
producto muy buscado en Expoferretera.

El Oriente presentó el inodoro 
media luna como una de sus  
novedades.

Vedova y Obando aprovechó 
para presentar las motoguada-
ñas Partner.

Las nuevas luminarias de Phillips 
formaron parte del stand de esta 
compañía.

Puente auxiliar de arranque e  
inflador Black & Decker, un pro-
ducto con mucha aceptación 
por sus características novedo-
sas.

Máquina de soldar y  electrodo Lincoln, de Almace-
nes Unidos.

La pintura Coverup de Lanco: 
semi texturizada, con 10 años de 
garantía.

Válvula para tanque de inodoro 
Korky de Rosejo

Rash telescópico de Proveeduría 
Total.
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Carolina Mata, Directora del área Comercial de acaba
dos, del Colono de santa Clara y Arenal, se mostró satis-
fecha con la Expoferretera, y manifestó que asistir a la feria, es una 
excelente opción que no se puede dejar pasar, porque es  una muy 
buena oportunidad para visitar a todos los proveedores en un mismo 
lugar.
“A la vez,  una feria como esta, nos permite poder encontrar líneas 
nuevas, además, es una muy buena alternativa para encontrar des-
cuentos y ofertas, que algunos mantienen hasta por varios días y 
esta feria ha estado muy organizada”, dijo Mata. 
Como encargada del área de acabados,  Carolina, explicó que, aun-
que visitó toda la feria, las líneas de interés para ella, y a lo que le ha 
dado más importancia, ha sido a la grifería, a todo lo que es loza, así 
como a la iluminación.

En la mesa de negociación de Almacenes Unidos, personeros 
de Abonos Agro y de Grupo Santa Bárbara.

Hugo Mena (centro), Gerente General de Ferretería Los Ángeles de 
Grecia. Lo acompaña personal de apoyo.

Eugenio Bermú-
dez de Ferretería 
El Diez Menos de 
Pérez Zeledón.

Maynor Durán y Jeanette Umaña (Centro) de Ferretería Jerisa de  
Tibás.

Mario Chong (de blanco), de Ferretería Chong en Limón. A su lado, 
su familia y colaboradores del negocio.

Johnny Jiménez (izquierda), Propietario, Ferretería San Rafael,  
Cartago, su esposa Denise Castillo, junto a sus padres e hija.

Desde Puntarenas, llegó el personal de Coope Montes 
de Oro Miramar.

Bolívar Rojas, (izquierda) de Electrobeyco San 
Carlos, en el stand de Proveeduría Total.

Gustavo Elizondo, Gerente Comercial, Alexander Cruz, Administra-
dor, Edwin Vega, Encargado de Compras de Almacén de Suminis-
tros Coopetarrazú, Los Santos

Alberto Víquez, Propietario Ferretería Víquez, Santa Rosa Pocosol, 
San Carlos. Lo acompañan Emilia y Randall Víquez. 

“Expo ferretera      no se puede dejar pasar”
VIsITANTEs
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¿Qué encontró en 
Expoferretera 2007?

Miguel Omar Cubero
Depósito Hermanos 
Cubero
Sarchí
Gerente General

Artículos de buena calidad, varie-
dad y descuentos. Es importante 
la presencia, porque en este tipo 
de ferias uno puede tener un 
contacto más directo con los 
productos, lo que en muchos  
casos, no sucede en el propio 
negocio. Tener todos los provee-
dores en un solo lugar es una 
buena ventaja.

Josué Piedra
Ferretería Miller
San Carlos
Asistente de Gerencia

Encontré de todo, la variedad es 
amplia. Uno viene a la feria en 
busca de productos nuevos o 
generar negocios iniciales para 
aprovecharlos posteriormente.

Diego Durán
Ferreterías El Mar
Oficinas centrales, 
Santa Ana
Comprador

En este año, pude encontrar una 
mayor variedad en productos, 
buenas herramientas manuales 
industriales y semi industriales.

Oscar Solano Carmona
Ferretería el Labrador
San Josecito, Alajuela
Propietario

Mucho surtido, variedad de pro-
ductos y descuentos. La feria  
representa una oportunidad de 
adquirir, de desarrollar buenas 
negociaciones. Solo el hecho 
de tener contacto con una bue-
na cantidad de productos, hace 
que valga la pena asistir.

Personal del Almacén El Labrador de Jiménez de Pococí 

José Antonio Quirós, Administrador, El Colo-
no Buenos Aires, Puntarenas. Cristian Rodríguez, Propietario, Ferrete-

ría El Centro, San Antonio Coronado.

Alvaro González de Ferretería Sabanilla, en  
Sabanilla de Alajuela, con su familia ferretera.

Rónald Salas y Miriam Chaves de Colorcentro Belén.

Peter Vanselow de Construcción Grupo 
Tres Escazú

Juan Carlos Delgado e hijos de Ferretería Las  
Vegas de Pejibaye de Pérez Zeledón.

Hernán Campos, Proveedor,  
Materiales Sarapiquí.

VIsITANTEs

 www.tytenlinea.com • TYT JULIO 07 49



¿Todos para uno? Mejor no…

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

“Hubo la misma oposición que 
hemos visto contra el TLC, cuan-
do querían introducir la luz eléctri-
ca en Costa Rica”.
Esta historia, que le escuché con-
tar al Expresidente del Banco 
Central, Eduardo Lizano, es muy 
representativa del sentir y razonar 
del costarricense.
Resulta que luego de haber vivido 
entre candelas y faros, cuando 
llegó la luz eléctrica al país, hubo 
todo un grupo que se negaba 
a aceptarla, pues había un sec-
tor que se podía ver afectado 
por el cambio: los encargados 
de encender las lámparas de 
las calles cuando caía la noche. 
“Van a perder su trabajo”, era el 
argumento de estos opositores. 
Pero… ¿Se imagina cómo sería 
Costa Rica hoy si por este grupo, 
al que le iban a cambiar las con-
diciones, todavía no tuviéramos 

EMPrEsA CONtACtO CArGO tELEFONO FAx APArtADO email  
Ace internacional David Cohen Gerente General (507) 430-5000 (507) 430-5827 0302-00789 jose.corrales@aceint.com
Capris Gerardo Gutiérrez M Gerente de Mercadeo 519-5000 232-9353 72400 gerardo.gutierrez@capris.co.cr
Celco de Costa Rica German Obando Gerente General 279-9555 279-7762 200-1007 celcocr@racsa.co.cr
Coflex Arturo Puerta Director Comercial 52 (11)8389-28-00  México 833610446 apuerta@coflex.com.mx
Eaton Electrical S.A Oscar Villa Gerente General 247-7609 247-7683 10156-1000 evelynsolis@eaton.com
Ferretería Reimers Denis Córdoba Gerente de Ventas 290-1020 296-5266 10049-1000 dcordoba@freimers.com
Grupo Importador Oriente MK Juan Carlos N G Gerente General 290-6787 290-6790 N. D.  N. D. 
Iluminación Tecnolite Alberto Carvajal Director General 256-8949 248-9860 274-2120 tecnolite@racsa.co.cr
Imacasa Andrés Zamora Gerente General 293-2780 293-4673 39-3005 imacasacr@racsa.co.cr
Importaciones RE RE Eduardo Retana Gerente General 240-2010 236-5529 167-2150 eretana@gruporere.com
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 494-4600 444-8351 4100 Grecia impovega@racsa.co.cr
Indianapolis S.A Luis Alonso Estrada Gerente General 243-1700 222-5540 11-1150 alonsoestrada@indianapolis.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
Produictos de Concreto S.A Adriana González Comunocación Comercial 205-2993 205-2700 362-1000 adriana.gonzalez@ndcin.com
Schneider Electric Ramiro Alvarez Gerente General 210 - 9400 232-0426 4123-1000         ramiro.alvarez@cr.schneider-electric.com
Torneca S.A Alí Cantillo Gerente de Mercadeo 207-7777 207-7702 457-1002 acantillo@torneca.com
Tornillos La Uruca  Fransico Vargas Importaciones 256-5212 233-1763 223-1150 tornilloslauruca@racsa.co.cr
Transfesa Manuel Ujueta Gerente de Ventas 210-8989 291-0731 215-2150 mujueta@transfesacr.com
Universal de Tornillos Oscar Castellanos Gerente General 222-7676 222-1333 4569-100 universaltoryher@ice.co.cr
Valco Oscar Coto Gerente de Ventas 252-2222 254-8736 142-1150 ventas@valcosa.com
Vedova y Obando S.A Gerardo Ortuño Gerente General 221-9844 233-2116 10117-1000 g.ortuno@vyo.co.cr

LIsTA DE ANUNCIANTEs

electricidad? Ahora esta historia 
resulta cómica y es probable que 
en algún tiempo, así se perciba la 
lucha interna que vive el país, por 
dar un paso lógico en el mundo 
del siglo XXI, es decir, abrirle las 
fronteras al comercio de bienes.

y las ferreterías…
¿Qué le pasará a su almacén si 
no se aprueba el TLC? Esta fue 
la frase con la que inicié una con-
versación con un experimentado 
empresario del sector, que dirige 
un negocio ya consolidado desde 
hace años.
“Es necesario que se apruebe, 
pero no esperamos grandes cam-
bios como sí los habrán en otras 
industrias más sensibles al trata-
do, como los exportadores”.
Y es que en general, se podría 
decir que existe conciencia de 
que el tratado no será “la pomada 

canaria” a la que algunos se refie-
ren, pero sí saben que es una con-
dición necesaria para no detener  
el avance del país en el corto y 
mediano plazo.
¿Nuestras opciones si no se 
aprueba? Convertirnos en una 
economía de servicios, donde las 
exportaciones de bienes no sean 
determinantes para el crecimien-
to del país. Así, los centros de 
servicios para satisfacer las nece-
sidades financieras y contables 
de transnacionales, como el que 
tiene Procter & Gamble en el país, 
sería el tipo de modelo de nego-
cio a impulsar. 
El inconveniente a esta alternativa 
es que por el momento el grueso 
de nuestra fuerza de trabajo no 
está preparada para estas fun-
ciones. Así que a pesar de que 
tenemos opciones… Mejor darle 
la bienvenida al TLC. TYT
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sistema de reparación de 
bumper Automix  Duramix 
4247 de 3M
Parche estructural, masilla 
epóxica de relleno y adhesivo 
de curado rápido que seca a 
los 20 segundos después de 
aplicado. 

OLFA L5
Es un modelo para trabajo  
extra pesado con cuchilla de 
18mm,  y con un bloqueo 
que garantiza un rendimiento  
superior en cortes pesados.

OLFA xH1
Es un modelo nuevo con 
cuchilla de 25mm para traba-
jo extra pesado que combina  
una potencia asombrosa y un 
control preciso que permite 
un corte seguro, suave y efi-
caz aun en materiales duros.

Distribuye: Guilá  Tel. (506) 236- 1010
Distribuye: 3M

Tel. (506) 277-1000
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Caja para 
herramientas Pro
Marca Stanley.

Distribuye: Transfesa  Tel. (506) 210-8989

Cuchilla bellota
Para motoguadaña. Resisten-
te a la fractura. Fácil afilado.

tachuelón acero Quichote
No se quiebran. Caja con 
250pcs

Cachera KLy
Tecnología Italiana. Modelos 
con émbolos de disco cerá-
mico.

Distribuye: Valco  Tel. (506) 252-2222

tijera sastre Incolma
Cromada de 10” y 12”.

Alicate cerca Corneta
Con y sin estuche de cuero.

Distribuye:  acuña y Hernández  Tel. 262-1414

remachadora bellota
Manigueta en vinilo antidesli-
zante. Sistema intercambiable 
en el embosinado  para dife-
rentes tamaños.

Mesa de trabajo 
con prensas 
Marca Stanley.

Aceite semisintético

Distribuye: Imp. RE-RE
Tel. (506) 240-2010



INFLACIóN DEL MEs y ACuMuLADA
   Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic  
  I-2003 0,65% 0,81% 0,65% 0,96% 0,52% 0,67% 0,80% 0,41% 0,13% 1,17% 1,42% 1,25%
 A-2003 0,65% 1,47% 2,12% 3,11% 3,65% 4,34% 5,18% 5,62% 5,75% 6,99% 8,51% 9,87%
            
 I-2004 1.70% 1.29% 0.46% 0.91% 0.67% 1.07% 1.30% 0.97% 0.78% 0.75% 1.40% 1.11%
 A-2004 1.70% 3.02% 3.49% 4.44% 5.14% 6.26% 7.64% 8.68% 9.52% 10.34% 11.89% 13.13%
 
 I-2005 1.96% 1.09% 0.83% 0.96% 1.37%      0.46%     1.28% 1.25% 0.17% 1.24% 1.62% 1.01%
 A-2005 1.96% 3.08% 3.94% 4.93% 6.37%    6.86%  8.23% 9.58% 9.77% 11.13% 12.94% 14.08%
 
 I-2006 1.17% 0.89% 0.16% 0.43% 1.58% 0.96% 0.93% 0.88% -0.17% 0.19% 1.01% 1.02%
 A-2006 1.17% 2.07% 2.24% 2.68% 4.31% 5.31% 6.28% 7.22% 7.04% 7.24% 8.33% 9.43%

 I-2007 0.95% 0.35% 0.73% 0.92% 1.04% 0.57%
 A-2007 9.19% 8.62% 9.22% 9.76% 9.17% 8.75%      9.1%
  Fuente: Ecoanálisis      

tIPO DE CAMbIO rEFErENCIA DE VENtA AL ÚLtIMO DíA DEL MEs
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set. Octubre Novi. Dic.
 2003 382,42 385,59 389,01 392,02 395,44 398,78 402,32 405,55 409,03 412,82 415,97 419,01
 2004 420.64 423.83 427.04 430.06 433.24 436.55 439.81 443.21 446.84 450.37 454.02 457.76
 2005 462.48 465.83 468.87 472.07 475.19 478.68 481.54 484.74 487.96 490.93 494.29 497.71
 2006 500.65 503.17 506.03 508.66 511.30 514.06 516.70 519.34 522.6 519.8 516.66 519.95
 2007 521.0 520.05 520.69 516.80 520.76 520.72      544.39
  Proyección Revista  EKA  

DEVALuACIóN ACuMuLADA ÚLtIMOs 12 MEsEs 
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set. Octubre Nov. Dic.
 2003 10,85% 10,42% 10,92% 10,95% 10,86% 10,83% 10,79% 10,77% 10,75% 10,76% 10,67% 10,54%
 2004 9.99% 9.92% 9.78% 9.70% 9.56% 9.47% 9.32% 9.29% 9.24% 9.10% 9.15% 9.25%
 2005 9.95% 9.91% 9.80% 9.77% 9.68% 9.65% 9.5% 9.37% 9.20% 9.01% 8.87% 8.73%
 2006 8.25% 8.01% 7.92% 7.75% 7.59% 7.39% 7.30% 7.13% 7.04% 6.59% 5.34% 4.61%
 2007 4.16% 3.76% 3.13% 1.83%
  Fuente: Banco Central de Costa Rica        

tAsA básICA PAsIVA AL ÚLtIMO DíA DE CADA MEs
      Enero   Febrero   Marzo   Abril   Mayo   Junio   Julio   Agosto   Set. Octubre  Nov.  Dic. 
 2003  17,50   17,50   17,25   16,75   16,75   16,00   15,75   15,50   14,75   14,50   14,00   13,75 
 2004  13,75   13,50   13,50   13,50   13,50   13,50   13,75   13,75   14,00   14,25   14,25   14,25 
 2005  14.50   14.75   15.00   15.00   15.75   15.75   15.50   15.50   15.25   15.25   15.25 15.25 
 2006  15.25 15.25  15.25  15.25  13.75  13.50 13.75  13.75  13.50  13.25 11.25 11.25
 2007  10.75 9.75  8.00    7.50    7.25    7.25
   Fuente: Banco Central de Costa Rica
 árEA tOtAL DE CONstruCCIóN EN MEtrOs CuADrADOs mensual
  Enero   Febrero   Marzo   Abril   Mayo   Junio   Julio   Agosto   Set.   Octubre   Nov.  Dic. 
 2003 232.919 144.897 188.132 114.947 154.882 280.946 284.967 259.761 294.583 272.930 303.966 216.532
 2004 155.039 278.206 378.685 366.267 421.574 259.046 299.705 205.676 206.806 294.282 285.138 134.799
 2005 335.467 259.392 250.647 230.513 350.208 273.908 279.634 215.885 363.349 348.457 388.912 324.221
 2006 425.433 431.022 288.416 386.925 630.967 610.333 439.986 505.170 510.820 474.472 565.555 422.435
 2007 553.884 520.283 585.733 369.653
  Fuente: Cámara Costarricense de la Construcción 

PrEMIO POr ENDEuDArsE EN DóLArEs
   Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set. Octubre Nov. Dic.
 2003 5,67 5,73 6,13 6,16 6,06 6,02 4,57 3,61 3,48 3,14 2,77 2,89
 2004 3,39 3,50 3,62 3,90 4,27 4,56 4,18 4,01 3,81 3,62 2,84 2,39
 2005 2.34 2.37 2.53 2.87 3.88 3.95 4.15 3.90 2.81 2.96 2.71 2.44
 2006 2.26 2.06 1.83 1.92 1.24 1.29 1.72 1.78 1.75 2.27 2.03 3.20
 2007 3.80 3.87 3.83 5.50 5.25
  Fuente: Ecoanálisis 
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