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En nues­tra 
pró­xi­ma edi­­
ci­ó­n 
AGOS­TO

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?

Además:
Es­pe­cial de­ 
he­rramie­n­tas­ man­u­ale­s­
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2007
Un r­ecor­r­ido por­ toda­s la­s empr­e-
sa­s que pa­r­ticipa­r­on en la­ pa­sa­-
da­ fer­ia­ fer­r­eter­a­ más impor­ta­nte 
de Centr­oa­mér­ica­.

� JULIO 07 TYT • www.tytenlinea.com

ción encontr­a­r­on su luga­r­ en la­ 
fer­ia­.
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a­pr­ovecha­r­ la­s pr­omociones y 
descuentos.
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Lamentamos con profundo pesar el fallecimiento del señor 
Armando Flasterstein, querido amigo de TYT.
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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
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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. 
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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.
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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
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¿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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