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Pasión 
ferretera
Los propietarios de la Ferretería López y Murillo, 
al cumplir 10 años de estar en el sector, indican 
que han salido adelante gracias al esmero que 
imprimen en el servicio al cliente, y al respaldo 
de sus proveedores.

¿Cómo ser un buen cliente? P. 18

Especial de pinturas P. 21

El Rafaeleño se expande P. 30

G&Q se alía con precios bajos P. 32
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Todo sobre 
el futuro
¿Qué oportunidades de inver-
sión traerá el 2008? Será un 
buen año para pensar en expan-
dirse y arriesgar. Un pronóstico 
económico detallado de lo que 
podría darse para el año siguien-
te y que será una herramienta 
clave para el sector.

Ade más:
Es pe cial de Herramientas 
Eléctricas

Cie rre edi to rial: 18 de octubre

Cie rre co mer cial: 22 de octubre
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10 PInCELaDaS

16 Experto
¿Cómo vender más pintura?
La pintura es un muy buen nego-
cio para el ferretero. Los volúme-
nes de venta y el margen que 
genera, la convierten sin duda, 
en una categoría clave en la que 
debe invertirse. 

17 MERCaDEO
El cliente misterioso II Parte
La misma evaluación que se hace 
a su propio negocio también 
puede ser puesta en marcha en 
la tienda de al lado.

18 En COnCRETO
¿Cómo estar entre los 
clientes preferidos?
Toda empresa ferretera que 
busca crecer en el mercado, 
tiene que contemplar aspectos 
claves como pertenecer a una 
cartera sana de clientes, pues 
sus proveedores apalancarán 
ese crecimiento.
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en Barva de Heredia
El Rafaeleño busca afianzarse en 
el mercado florense.

32 G&Q: 
Agresivos en precios
GyQ, empresa mayorista, llegó al 
mercado ferretero y de la cons-
trucción con una fuerte apuesta: 
precios competitivos y Hunter, 
una marca con una alta cantidad 
de líneas.

34 PRODUCTOS FERRETEROS

36 EL DEPEnDIEnTE
¿Hace falta una asociación 
que represente a los ferrete-
ros costarricenses?

38 EL FERRETERO
¡10 años de entrega total!
La Ferretería López y Murillo es 
un negocio que muestra buenas 
proyecciones en el Roble de 
Alajuela, y se ganan los clientes 
con un servicio total, diferencia-
do, a un estilo muy propio.

21 ESPECIaL DE PInTURaS
Competido mercado 
de pinturas
El alto dinamismo que experi-
menta el mercado ferretero y de 
la construcción, se percibe tam-
bién en el área de pinturas, un 
producto que brinda altos valo-
res como márgenes de utilidad 
altamente atractivos.
22 Sur
24 Pinturas Celcolor

26 PERFIL
Importaciones Re Re
Distribuidor con muchas alterna-
tivas.

29 ExPOFERRETERa
Ferias toman fuerza
Las ferias siguen siendo una de 
las mejores vitrinas para que 
cualquier empresa comunique a 
su mercado meta el desarrollo de 
sus productos y marcas.

30 En BODEGa
Abrirán tercer local 

Competido mercado de pinturas P. 21

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

www.tytenlinea.com 

Leonardo Barrantes, Gerente de 
Mercadeo del Guadalupano, 
explicó que ellos tratan de llevar 
un control muy exacto de cuáles  
son las necesidades, para no 
hacer compras innecesarias y 
estar más ordenados. P. 18
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La venta de un líder

Últimas noticias de www.tytenlinea.com

La trayectoria, conocimiento y 
experiencia de Abonos Agro se 
ha desarrollado en el marco del 
crecimiento de Costa Rica, la 
economía con mayor dinamismo 
de la región”.
Así rezaba el comunicado de 
prensa enviado por esta empre-
sa para anunciar la consolidación 
de su venta y lo que ya, entre 
líneas, se podía leer en algunas 
de nuestras ediciones anterio-
res.
Desde TYT, enviamos una felici-
tación a esta empresa, pues es 
muestra fiel de que si un grupo 
de inversionistas se vio atraído 
hasta el punto de adquirirla, fue 
porque representaba una com-
pañía que no solamente era líder 
en un mercado de mucha com-
petencia, sino que daba mues-
tras de tener un alto potencial de 
desarrollo.
Se habla que cuando una empre-
sa o grupo hace una compra de 
otra compañía, siempre, entre 
otras cosas, una de las mayores 

“Abonos Agro, la mayor empresa 
distribuidora y comercializadora 
de materiales de construcción, 
productos de ferretería y acaba-
dos de la región, anunció su 
incorporación a un grupo de 
inversionistas centroamericanos 
encabezado por el Grupo 
Progreso de Guatemala, que ha 
participado en el sector de la 
construcción por más de 100 
años a través de empresas como 
Cementos Progreso, el mayor 
productor de cemento en la 
nación guatemalteca.
Con este paso, Abonos Agro 
consolida su posición como 
comercializadora líder de mate-
riales para la construcción, for-
mando parte ahora de un grupo 
con proyección regional. 
Esta nueva proyección de 
Abonos Agro fortalece la conti-
nuidad y la relación de largo 
plazo con colaboradores, socios, 
clientes, y proveedores, que ha 
caracterizado a esta empresa 
por más de 60 años.

¿Cómo vender más en su ferretería?
 Home Depot no hará despidos

 Cae construcción de viviendas en EE.UU
 Exponacional Ferretera de Guadalajara

 ¿Cómo sacarle provecho a la ubicación del negocio?
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atracciones son los valores intan-
gibles, como el caso de la gente 
que la representa, la gente que 
trabaja para que la empresa 
adquirida haya conquistado 
metas altas y que la consoliden 
como motivo de atracción.
El mercado ferretero y de la 
construcción es altamente diná-
mico y como dinámico responde 
a estos movimientos. Ahora ten-
dremos que esperar un poco 
para poder observar las estrate-
gias del nuevo grupo inversor.
Lo que sí sabemos es que habrá 
que esperar un tiempo, que con-
sideramos no será mucho, para 
ver las nuevas estrategias y 
acciones que el grupo tomara o 
bien, mantener o reforzar las que 
hasta el momento posee.
En el mundo de las fusiones y 
adquisiciones abundan las “sor-
presas”, por lo que no sería tam-
poco raro, observar dentro de un 
tiempo que otra empresa del 
sector siguiera los mismos pasos 
que hoy tomó Abonos Agro. TYT



fabricar mallas con distintos cali-
bres de alambre, dimensión del 
rombo, alturas y longitud de los 
rollos.
La conformación y alta calidad 
de estas mallas ciclónicas en 
rollo normal evita deformacio-
nes, creando una muy buena 
uniformidad en el galvanizado. 
Asimismo, las mallas ciclónicas 
en rollo compactado son tan 
ventajosas como las normales: 
su presentación brinda practici-
dad, reduciendo los costos de 
transporte y se pueden fabricar 
mallas a pedido, según especifi-
caciones con alturas desde los 
0,90 a 3 metros. TYT

Mallas ciclónicas ventajosas

Es ideal para la instalación de 
cercas, zonas de seguridad, 
entre otras, por lo que el consu-
mo de la malla ciclónica en nues-
tro país es alto. 
Es importante tomar en cuenta 
algunos aspectos de utilidad, a 
la hora de comercializar con este 

producto.
En primer instancia, es importan-
te que el ferretero o dueño de 
depósito de materiales, se ase-
gure de que la malla esté  muy 
bien galvanizada y que provenga 
de un proveedor que respalde la 
calidad del producto. 
La empresa Ceinsa está impor-
tando directamente y distribu-
yendo malla ciclón, en tamaños 
de metro y medio, dos metros, y 
dos metros y medio. Igualmente, 
Laminadora Costarricense fabri-
ca estas mallas y la comerciali-
zan en rollos de 20 metros de 
longitud, con rombos de 50 y 65 
mm, además a pedido pueden 

Ramón Hernández, Gerente de 
Ventas de Matco, contó que 
ellos importan y compran local-
mente esta malla, la cual siem-
pre tienen en stock, para garan-
tizarle un buen suministro al 
cliente.



Caracterizados por ofrecer pre-
cios competitivos, valores agre-
gados, buen surtido  en produc-
tos y múltiples opciones a los 
clientes, Construexpress experi-
menta un buen crecimiento en el 
mercado de Alajuela, y posiciona-
do como un negocio que diversi-
fica en el sector ferretero.
Fabio Molina “echó a andar” la 
ferretería hace 15 años, con el 
objetivo de ofrecer soluciones 
que fueran más allá de un nego-
cio tradicional. El nombre lo dice 
“construexpress” nació bajo el 
concepto de brindar un servicio a 
domicilio en materiales de cons-
trucción y ferretería.
Actualmente, la administración 
del negocio está a cargo de la 
esposa de Molina, Yamileth 
Chorres, que llegó desde hace 5 
años para involucrarse de lleno 

Construexpress va más allá
en la empresa. “Fabio fue pionero 
en servicio de transporte directo 
en Alajuela, él abrió ese concepto 
porque el cliente lo necesitaba 
así”, contó Yamileth.
Yamileth llegó con el objetivo 
claro de hacer crecer el negocio, 
y proyectarlo como uno de los 
fuertes de Alajuela. “Nos diferen-
ciamos de los demás por el pre-
cio, el servicio y la honestidad 
porque recomendamos a los 
clientes productos de primera 
calidad”, dijo Chorres.
Según ella, una pieza fundamen-
tal para obtener éxito es ponerle 
mucho empeño a las cosas, tra-
bajar con recursos sanos, mante-
ner la parte administrativa orde-
nada y un buen recurso humano, 
así como ofrecer diversidad de 
líneas y opciones en marcas, y 
con un excelente equipo de 
transporte.
“Nosotros vamos donde el cliente 
lo requiera, hemos hecho entre-
gas en Naranjo, Arenal, 
Guanacaste, Puntarenas, Pérez 
Zeledón. Ahí está el secreto, en ir 
más allá”, comentó la Gerente de 
Construexpress. El éxito depende 
de la buena organización, según 
Yamileth, en eso se basa la forta-
leza de un negocio, de estar al día 
con el pago a proveedores.
“Es que estar sin deudas es el 
principio fundamental de un 
negocio. De ahí en adelante todo 
es más fácil”, explicó Chorres. TYT

Yamileth Chorres (al centro, de blanco), asegura que el éxito de 
Construexpress lo han logrado con el apoyo del equipo de  
trabajo que tienen.

Aclaración: En la edición de agosto, se indicó que la empresa 
Henkel realizó una promoción en Expoferretera: el "Hombre de 
Cabeza" con Pattex, cuando en realidad esta campaña la desarrolló 
con su producto Super Bonder.



Inspectores del Colegio Federado 
de Ingenieros y Arquitectos 
(CFIA), encontraron 199 obras 
que carecen de permiso munici-
pal, dato que se desprende des-
pués de una visita que realizaron 
a 797 construcciones, entre tres 
provincias diferentes del país.
De acuerdo con tres informes 
especiales de inspección, reali-
zados en las zonas de 
Guanacaste, Pacífico Central y 
Pacífico Norte, se pudo compro-
bar que una de cada cuatro 
obras inspeccionadas, no cuenta 
con el debido permiso municipal.
Sin embargo, en total se visitaron 
13 cantones, ubicados en: 
Alajuela Guanacaste y 

Puntarenas.
El porcentaje de construcciones 
sin permisos municipales fue muy 
similar en los diversos sectores 
visitados.
Se encontró que un 26% de 
construcciones no tiene permi-
sos en Guanacaste, mientras que 
un 27%, en la zona norte se 
encuentra en la misma situación 
y un 21% del Pacífico Central 
tampoco cumple.
De los proyectos inspecciona-
dos, tres cuartas partes corres-
ponden a residencias, aparta-
mentos y condominios. Los otros 
proyectos son locales comercia-
les, oficinas, cabinas, hoteles, 
obras de infraestructura y diversi-

25% de construcciones sin permiso municipal

Fotografía con fines ilustrativos

dad de proyectos como piscinas, 
plantas de tratamiento, cuartos 
de mantenimiento, asilos, anfitea-
tros y marinas.
Los cantones visitados de 
Guanacaste fueron Nicoya, Santa 
Cruz y Liberia, mientras que en la 
Zona Norte se visitó San Carlos, 
Guatuso y Upala. 
En el Pacífico Central, la inspec-
ción se realizó en Esparza, 
Puntarenas Parrita, Garabito y 
Montes de Oro. Las inspecciones 
se efectuaron durante el primer 
semestre del 2007, y por los 
datos arrojados, el CFIA compro-
bó que del total de construccio-
nes visitadas, el 25% carece del 
permiso municipal. TYT

Es recomendable que mínimo el gerente  
y el proveedor  firmen un documento 
que autorice la salida del producto.
Se hace necesaria una auditoría sobre 
el movimiento de mercadería como: 
ingresos, egresos, motivo de egresos, 
salidas por ventas, ofertas especiales, 
regalos a clientes destacados, etc.
De no existir documentación alguna que 
reúna toda esta información, debe con-
feccionarse una base de datos utilizan-
do como fuente a la documentación 
probatoria, los recibos, facturas o notas 
de pedido. Esto hará que su negocio 
trabaje conmayor orden y organización.

Los productos más pequeños, sobre 
todo en feferreterías de autoservicio, 
son los que se deben tener mayor-
mente vigilados. Foografía con fines 
ilustrativos. TYT

Evite robos internos

¡Haga entrar más clientes!
La estrategia de algunos ferreteros de ubicar a un dependiente en la entrada 
de la ferretería, para invitar a ingresar a los clientes, está arrojando excelentes 
resultados. Los que lo hacen aseguran que han aumentado la clientela.
En el Colono de Turrialba, antes Ferretería Orozco, aplican esta estrategia, 
porque aseguran es una buena interacción para con el cliente desde el 
momento en que llega.
De acuerdo con Gerardo Chaves, del Departamento de Proveeduría, desde 
que se instalaron en julio, invitan a la gente a entrar al negocio por medio de 
anfitrionas que tienen en la puerta.
“Es importante que haya alguien desde la entrada que ubique al cliente. 
Anteriormente, este almacén cuando era de los Orozco no lo hacía, ahora se 
ve la diferencia de cómo han aumentado los clientes”, contó Chaves.
Por su parte, Stewart Ballestero de la Ferretería Apuy de Puntarenas, dijo que 
la estrategia es excelente, aunque ellos no la aplican “pero que es una buena 
idea, la tomaremos en cuenta”, señaló Ballestero.
En el almacén Apuy, el fuerte en venta son los artículos para pesca, por lo que 
según Stewart, cuando es la temporada de pesca, la ferretería pasa llena, sin 
necesidad de ubicar el dependiente en la entrada. TYT

Son muy frecuentes los robos internos  
en todo tipo de negocio, ya sea en 
empresas grandes y pequeñas, alrede-
dor del mundo.
En ocasiones, por errores administrati-
vos y abuso de confianza, la falta de 
algún articulo no es detectada, y peor 
aun, cuando el hurto no es solo de pro-
ductos, sino de alteraciones en cuentas 
por cobrar, por pagar e inclusive factu-
ras. Igualmente, la fuga de información 
hacia la competencia o la falta de con-
trol hacia las personas de confianza es 
situación que debería ser controlada. Si 
usted quiere tener una ferretería libre de 
robos, póngase atento.
No se trata de desconfiar en la gente 
sino de proteger su inventario.
Recuerde que un buen inventario es 
indispensable. Tome en cuenta que 
cuando un producto viene en malas 
condiciones deben intervenir al menos 
dos personas en el retiro del mismo.



Por Jorge Solano 
Gerente de Distribución 
Grupo Kativo Costa Rica.

sectores donde existe gran rivalidad 
competitiva. 
Hay muchas empresas vendiendo casi 
lo mismo, a un precio muy similar. La 
atención al cliente, junto con la estrate-
gia de marketing y el saber hacer del 
vendedor, son seguramente los grandes 
elementos diferenciadores que permiten 
a cualquier empresa ofrecer una ventaja 
competitiva en un mercado tan homo-
géneo y atomizado. 
Pero parece que conceptos básicos 
como estos son olvidados y lo que se 
percibe en la práctica es justo al revés. 
Nuestra experiencia indica que la estra-
tegia del cliente misterioso ha de  
realizarse de forma regular y a nivel  
profesional. 
Lo que está claro es que ningún negocio 
se mantiene dinámico sin su gran prota-
gonista: el cliente, pues para él se crea, 
se produce y se vende. 
Por tanto, hay que estar muy atento 
para que los reyes del negocio no pre-
fieran a la competencia y se conviertan 
en clientes fieles y prescriptores de 
nuestra empresa. 
Seguramente, así el “mistery shopping” 
ayudará al empresario y directivo a 
conocer mejor las áreas de mejora que 
tiene nuestra compañía para conseguir 
dar respuestas satisfactorias a las nece-
sidades del mercado. TYT

Fuente: www.mercadeo.com

Pero, esas son sólo algunas de las 
observaciones que se puede 
hacer con una simple visita a un 

local de venta al público o con una rápi-
da llamada para, a partir de ahí, trazar 
estrategias que permitan mejorar los 
resultados. 
Sin embargo, lo que se percibe en la 
práctica es que difícilmente los grandes 
directivos salen a la calle para conocer a 
fondo el funcionamiento de la empresa 
que dirigen. 
El director general de una compañía 
aérea, por ejemplo, siempre que viaja 
por su empresa lo hace como el director 
general y no como un pasajero más de 
la clase económica. Así que la idea que 
se formará del servicio ofrecido no refle-
jará la realidad vivida por la mayoría de 
los usuarios. El ideal sería que estas 
personas viviesen un día como cliente 
misterioso. 
Y esta afirmación es válida en todos los 

Cliente misterioso
La misma evaluación que se hace a su propio negocio también 
puede ser puesta en marcha en la tienda de al lado, es decir: el 
“mistery shopping” es también una gran herramienta para 
conocer a la competencia y saber sobre sus debilidades,  
fortalezas, ventajas... (II Parte)

Un espacio físico adecuado que 
contemple las comodidades que 
requiere el consumidor moderno, 

(especialmente el femenino), así como 
las asesorías para facilitar la toma de 
decisiones en cuanto a color y texturas, 
son claves para generar mayor venta en 
los negocios.
No tiene sentido utilizar un producto muy 
económico, si se requiere mayor canti-
dad de manos para aplicarlo, por ende 
mayor inversión en mano de obra, menor 
duración a largo plazo, y que rinda 
menos metros cuadrados. En pintura, la 
especialización en la categoría de pintu-
ras es clave para el éxito.
La pintura es un producto que requiere 
de asesoría. Existen varios factores que 
deben ser considerados para garantizar 
que la inversión sea la apropiada: el 
ambiente, la preparación de la superficie, 
la alta inversión en mano de obra, la faci-
lidad de aplicación del producto, cubri-
miento, opacidad, seguridad y la dura-
ción de la misma ya aplicada.  
Hace algunos años, la selección de los 
colores era muy sencilla, una cartilla con 
12 ó 15 colores era suficiente. Ahora las 

opciones son prácticamente ilimitadas. 
Los consumidores se preocupan mucho 
más por la decoración donde las corti-
nas, pisos y muebles influyen en la selec-
ción del color y de la pintura.

Clave
El precio es importante, sin embargo 
cuando se ponderan todos los factores 
que deben ser considerados para la 
selección del producto, el precio no es 
tan relevante y hay que transmitirle esto a 
los clientes. El servicio de decoración, un 
asesor confiable y servicio post-venta 
generan relaciones a largo plazo y por 
ende mejores ventas.
En toda ferretería debe haber al menos 
una persona, que asesore al consumidor 
sobre los beneficios que le brindan cada 
una de las opciones disponibles y de 
esta manera ayudar al cliente a seleccio-
nar el mejor producto, con el color y 
textura que satisfagan su necesidad de 
proteger y embellecer su casa, negocio o 
industria. 
Trabajar con una marca reconocida en el 
mercado es clave. El consumidor se sen-
tirá más seguro y el ferretero también. TYT

¿Cómo vender 
más pintura?
La pintura es un muy buen negocio para el ferretero.  
Los volúmenes de venta y el margen que genera, la convierten 
sin duda, en una categoría clave en la que debe invertirse. 

La atención al cliente, junto 

con la estrategia de  

marketing y saber hacer del 

vendedor, son seguramente 

los grandes elementos dife-

renciadores.



Mercadeo del Guadalupano, 
explicó que ellos tratan de llevar 
un control muy exacto de cuáles  
son las necesidades. “Llevamos 
muy buen nivel de inventario, 
tratamos de comprar siempre lo 
que vendemos”, dijo Barrantes.
El negocio no es llenar las bode-
gas de productos, según 
Barrantes, lo que se compra se 
vende. “Además, nos gusta tener 
una relación cercana con los 
proveedores, de tratar conjunta-
mente con ellos”, contó el encar-
gado de mercadeo del 
Guadalupano.
Por ser una empresa grande que 
tiene más de 60 años de estar en 
el mercado, Barrantes asegura 
que prefieren rodearse de pro-
veedores serios, que tengan una 
estructura que los respalde, “ahí 
empieza la posibilidad que con-
vierte a un negocio en exitoso”, 
señaló Barrantes.
En el Guadalupano cuentan con 
un comité de compras que tra-
baja en conjunto con los provee-
dores.

Mucho orden
Edgar Picado, Propietario de los 
Almacenes Agrologos en Upala, 
dijo que ellos tratan de estar al 
día con los pagos a los provee-
dores. 
“Nosotros compramos con un 
orden establecido, porque somos 
tres almacenes. Tratamos de 
hacer las compras una vez a la 
semana”, contó Picado. El inven-
tario de Agrologos es amplio, 
según Picado, como ellos com-
pran cantidad, buscan siempre 

hacer compras de calidad.
Karina Sánchez, Administradora 
del Centro ferretero King de 
Limón, dijo que ellos atienden a 
los agentes de la mejor manera, 
no tienen un horario especial y 
los pagos se hacen en 24 horas 
a las casas proveedoras.
“Mantenemos un orden en los 
inventarios y tratamos de hacer 
las compras semanales, aunque 
si algo se termina lo mandamos 
a pedir”, contó Sánchez.
La interacción con los proveedo-
res para el Centro Ferretero King 
es primordial y según Sánchez, 
debe existir una buena comuni-
cación como la que ellos mantie-
nen. “Nosotros damos servicio 
porque nos gusta recibir servi-
cio”, explicó Karina.

Para que un negocio mar-
che hacia el camino del 
éxito y se estabilice en el 

sector, debe cumplir una serie de 
requisitos indispensables para 
que se posicione, se consolide y 
siga creciendo.
A negocios como el caso de 
ferreterías y depósitos de mate-
riales, no basta solamente con 
vender y ganar clientes. Recuerde 
antes de todo, que usted como 
ferretero también es cliente, 
situación que nos llevó a pregun-
tar a los principales mayoristas 
del sector ferretero cuáles son 
los tips que ellos recomiendan 
para que una ferretería sea parte 
de una cartera sana de clientes.
De acuerdo con Francisco 
Calderón, Coordinador del 
Segmento Ferretero de la empre-
sa Capris, lo principal para que 
una ferretería sea catalogada 
como un buen cliente, es que 
sean responsables con el pago.
“Lo que  queremos es hacer 
negocios donde todos salgamos 
ganando, de eso se trata, de ahí 
la importancia del compromiso 
de negociación”, dijo Calderón

marche bien en los negocios”, 
indicó Parra. El encargado de 
crédito de Importaciones Vega, 
recomienda a los ferreteros tratar 
de estar al día con los pagos, ya 
que de esa manera se favorecen 
tanto ellos como el proveedor. 
Ronny explica que para mante-
ner un orden entre ambas empre-
sas ellos envían estados de 
cuenta. “Que enviemos los esta-
dos de cuenta no es que este-
mos cobrando, es un aviso para 
que los clientes revisen si todo 
está en orden o hay alguna ano-
malía. Es una forma de estar más 
ordenados en las dos vías” indi-
có Parra.

Con mucha 
responsabilidad
Ferreterías como EPA, 
Construplaza, El Guadalupano, 
Almacén El Mauro, Depósito Las 
Gravilias, Agrologos y el Centro 
Ferretero King, están cataloga-
das como buenos clientes y for-
man parte del grupo de nego-
cios, de una cartera sana para 
los mayoristas.
Leonardo Barrantes, Gerente de 

Ordenar una ferretería interna-
mente, al momento de hacer 
compras, según Calderón, es 
indispensable, ya que así se evita 
estar haciendo pedidos tres 
veces al día. Ordenarse es para 
mejorar, y esto permite ser más 
eficientes, tanto al comprador 
como al vendedor.
“Sería excelente un cliente que 
se estructure mejor, que haga 
compras una vez al día, o a la 
semana, eso nos favorece 
todos”, señaló Francisco.
El encargado del sector ferretero 
de Capris, recomienda a los 
ferreteros que capaciten al per-
sonal para que realicen ventas 
adecuadas, de productos de 
marcas conocidas y con respal-
do, porque solo así se estarían 
evitando otros problemas con 
respecto a las garantías.
Ronny Parra, Jefe de Crédito de 
Importaciones Vega, recomienda 
que es indispensable que exista 
una buena comunicación entre la 
empresa mayorista y el cliente 
ferretero.
“Debe haber buena relación entre 
ambas empresas para que todo 

¿Cómo estar entre los 
clientes preferidos?
Basta con estar al día en las cuentas por pagar. Igualmente, establezca un departamento ordenado  
de compras y mantenga buenas relaciones con sus proveedores.

Francisco Calderón, 
Coordinador del Segmento 
Ferretero de la empresa 
Capris, lo principal para 
que una ferretería sea 
catalogada como un buen 
cliente, es que sean res-
ponsables con el pago.

Leonardo Barrantes, Gerente de 
Mercadeo del Guadalupano, 
explicó que ellos tratan de llevar 
un control muy exacto de cuáles  
son las necesidades para no 
hacer compras innecesarias y 
estar más ordenados.
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importante pinturas de países 
europeos y Latinoamericanos. TYT
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A pesar de que el mercado 
de pinturas en Costa Rica, 
posee varios oferentes, 

está más que marcado quiénes 
son los que marchan a la van-
guardia, respaldados por la cali-
dad de sus productos, la varie-
dad de soluciones y las ventajas 
que otorgan en diversidad de 
líneas que van desde las econó-
micas, hasta de calidades supe-
riores.
En la actualidad, el mercado 
dispone de una amplia oferta en 
los productos de gran consumo, 
pero al mismo tiempo, presenta 
oportunidades de negocio para 
tecnologías dirigidas a la dismi-
nución de los tiempos de aplica-
ción, así como a la mejora de la 
calidad de aplicación.
Factores como la calidad, el ser-
vicio técnico, el plazo de entrega 
y la atención postventa son cla-
ves. También es importante, 
para los fabricantes, desarrollar  
esfuerzos a nivel de marketing, 
valoración de la oferta, optimiza-
ción de procesos o mayores 
servicios, entre otros.

Sin embargo, los datos señalan 
que también ingresan de manera 

Ventaja de mercado
Hay otras marcas y fabricantes 
en el mercado, pero con menos 
presencia.
Para el ferretero y propietarios 
de depósitos de construcción, 
que poseen departamentos de 
pintura, tienen como ventaja que  
los clientes siempre tienen la 
necesidad de remodelar, cons-
truir e innovar en sus obras, por 
lo que al contar con el respaldo 
de una buena oferta de fabrican-
tes, se les hace más factible 
atender este mercado.
Vale la pena observar igualmen-
te, el dinamismo que presenta el 
mercado, desde el punto de 
vista de las importaciones de 
producto. Las compras y las 
ventas de pinturas en general, 
incluyendo aerosoles y solventes 
muestran un movimiento alto en 
las importaciones.
Datos suministrados por La 
Promotora de Comercio Exterior 
(PROCOMER), señalan que 
estas importaciones se realizan 
principalmente de los Estados 
Unidos. 

Competido 
mercado de 
pinturas
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Con respecto a los pagos, en el 
Centro Ferretero King, tratan de 
estar al día, de acuerdo con 
Sánchez, les interesa hacer com-
pras de contado para que les 
ofrezcan promociones y des-
cuentos y de esa manera ofrecer 
lo mismo a los clientes finales.
“Armamos paquetes a los clien-
tes, en conjunto con los provee-
dores, porque nos interesa bene-

transacciones que hacemos son 
siempre pensando en un ganar 
ganar, hacer negocios es muy 
bueno pero con amigos es un 
éxito”, dijo Alfaro.
De acuerdo con el Director 
Comercial de las Gravillas, ellos 
cumplen con los fechas de pago 
que se han pactado en cada 
transacción; además el creci-
miento que Depósito Las Gravilias 
ha experimentado con sus 5 
puntos de venta, les permite 
obtener mayor volumen en cada 
compra “y no menos importante 
el buen manejo de nuestros 
inventarios nos ha permitido 
hacer mejores compras”, asegu-
ró Alfaro.
Depósito Las Gravilias, según 
Milthon Alfaro, les ha permitido a 
los proveedores colocar sus nue-
vos productos en cada una de 
las sucursales, apostando juntos 
al éxito del mismo.
“En Gravilias, nuestros socios 
tienen la oportunidad de exhibir y 
promocionar su producto, pero 
lo más importante es que tienen 
la posibilidad de interactuar con 
el consumidor en las salas de 
ventas, en las charlas de capaci-
tación que ellos imparten a clien-
tes externos e internos y en los 
proyectos que juntos visitamos 
para dar más que producto”, 
señaló Alfaro.
Sin lugar a duda, indica Alfaro, el 
éxito que Depósito Las Gravilias 
ha logrado, es gracias a sus 
clientes y al apoyo incondicional 
que ha tenido de sus socios 
comerciales. TYT

ción, las compras las realizan de 
manera  automática. “El sistema 
nos indica lo que va haciendo 
falta y esas compras casi las 
hacemos día con día”, contó 
Fernández. Las facturas las tra-
mitan varios días a la semana, 
según Gustavo, tratan de evitar 
que san los viernes, para que la 
carga de trabajo sea menor.
“Somos una empresa seria y 
honesta, para nosotros es muy 
importante nuestro nombre y 
reputación, por lo que nos cuida-
mos mucho, tanto como vende-
dores como compradores. 
Tenemos claro que así como 
buscamos tener buenos clientes, 
somos buenos clientes noso-
tros”, aseguró Fernández.
Otra política que tienen en el 
Almacén Mauro es que siempre 
están abiertos a introducir pro-
ductos nuevos, según Gustavo, 
están anuentes a escuchar ofer-
tas.

Seriedad
El Director Comercial del depósi-
to las Gravilias, Milthon Alfaro, 
comentó que el Depósito Las 
Gravillas, en sus 20 años de ser-
vicio, se ha caracterizado por la 
seriedad con la que hace sus 
negociaciones de compra.
“Nos hemos dedicado a tratar a 
nuestros proveedores como 
clientes, a respetar su trabajo y 
su producto, después de lograr 
esta relación dejan de ser nues-
tros proveedores y se convierten 
en nuestros socios comerciales. 
A partir de ese momento las 

ficiar al cliente final, por eso par-
ticipamos de compras de conta-
do con las casas proveedoras”, 
manifestó la administradora.
Gustavo Fernández, Gerente de 
los Almacenes Mauro, explicó 
que ellos mantienen una política 
muy sencilla para con los pro-
veedores.
“Los proveedores son un socio 
más para nosotros, trabajamos 
directamente con ellos parar 
lograr buenos precios en el pro-
ducto que solicitan los clientes”, 
dijo Fernández.
La política que establecieron en 
los almacenes Mauro es que 
cancelan los pagos en el término 
que establecen los proveedores.
De acuerdo con Fernández, tam-
bién el proceso de compras que 
ellos realizan es muy ordenado. 
El proceso es estándar, median-
te dos maneras de comprar, ya 
que han dividido cada día de la 
semana por categoría de pro-
ducto.
Para los productos de alta rota-

Importaciones de la partida 3206490000*. 2006
(miles de US$)

SaC PaIS Valor
3206490000 ESTADOS UNIDOS DE A. 2.703,9
  PANAMÁ 1.271,7
  ITALIA 202,2
  MÉXICO 147,6
  COLOMBIA 117,5
  ESPAÑA 86,9
  GUATEMALA 77,9
  ALEMANIA 31,0
  BRASIL 22,6
  VENEZUELA 21,1
  INDIA 17,9
  FRANCIA 14,4
  PERÚ 12,2
  CANADA 10,5
  TAILANDIA 9,3
  HONDURAS 8,2
  PUERTO RICO 5,7
  HOLANDA (PAÍSES BAJOS) 4,8
  COREA DEL SUR 4,0
  Otros 2,0
Total   4.771,3
*Las demás materias colorantes.  
Fuente: BCCR.

La pintura sigue siendo uno de los productos que otorga mayores utilidades a los negocios ferreteros. 
Costa Rica es uno de los países que posee un mercado altamente agresivo, con participantes que bregan 
por repartirse el mercado a base de productos de calidad y buenos precios.

Milthon alfaro, Director 
Comercial del Depósito Las 
Gravilias, comentó que “nos 
hemos dedicado a tratar a 
nuestros proveedores 
como clientes, a respetar 
su trabajo y su producto, 
después de lograr esta 
relación dejan de ser nues-
tros proveedores y se con-
vierten en nuestros socios 
comerciales”.







Distribuidor con 
muchas alternativas

Diversificación de mercado 
y crecimiento, son los 
objetivos que identifican a 

Re Re en el sector. 
Este año, iniciaron con una rees-
tructuración comercial y prome-
ten introducir mucha novedad e 
innovación en lo que resta del 
2007 y en los inicios del 2008.
El Grupo Re Re nació como una 
compañía automotriz, con la 

venta de repuestos al detalle en 
1976, y  cinco años después, 
empezaron a importar más pro-
ductos en toda la línea automo-
triz, de reconocidas marcas de 
calidad. En 1997, inauguraron Re 
Re Autocentro, el centro para 
brindar servicios mecánicos en 
las áreas de lubricación, inyec-
ción, alineamiento, frenos, sus-
pensión, dirección y la importa-

ción de llantas.
A partir del 2006, se reestructuró 
comercialmente con cuatro divi-
siones: Automotriz, Ferretera, 
Industrial y Consumo.
De acuerdo con los gerentes 
Marvin y Eduardo Retana, esta 
empresa se caracteriza por ofre-
cer muy buenas marcas a nivel 
automotriz y ahora a nivel ferrete-
ro e industrial.

Según los gerentes de esta 
empresa, lo importante es que 
detrás de cada marca hay un 
respaldo tanto del proveedor 
internacional como de Re Re.
Con un buen servicio y la aten-
ción personalizada de los agen-
tes de esta empresa, y en general 
del trabajo de todo un equipo, así 
como de los valores agregados 
que ofrecen al cliente, han logra-
do ganarse la confianza de los 
mismos.
En Importaciones Re Re cuentan 
con un departamento técnico 
que se encarga de brindar todo el 
soporte, a nivel de productos y 
sus aplicaciones.
Importaciones Re Re distribuye 
gran cantidad de marcas tanto a 
nivel automotriz como ferretero e 

industrial: Wagner, Bardahl, 
Champion, Anco, Kamura, Daikin, 
B&B, Car Show, Seiken, Dong 
Ah, WD40, Permatex, Payen, 
KIT, Abro, Devcon, Dorcy, 
Digidisk, Perfect, TOP, Unimax, 
Kimberly Clark.

Nuevas líneas
En el sector ferretero, introduje-
ron a partir de este año, líneas 
como Abro con sus líneas de 
pinturas en aerosol, cinta tapago-
teras, y cintas de empaque, 
Devcon con gomas blancas y 
pegamentos de contacto.
Dorcy es una marca de prestigio 
de focos, linternas y baterías, así 
como Perfect que son brochas y 
accesorios para pintar. Además, 
distribuyen discos de corte y lijas 

de la marca Digidisk.
Bardahl con su línea de aditivos, 
aceites y grasas tanto en Costa 
Rica como en Nicaragua. 
Champion con bujías automotri-
ces, para equipo agrícola y mari-
no. No se puede dejar de lado la 
consolidada y prestigiosa marca 
Permatex con sus silicones, traba 
roscas, Super Glue, formadores 
de empaques, limpiadores de 
manos, entre muchos otros pro-
ductos.
Para sus pedidos, llame a 
Importaciones Re Re al teléfono 
(520) 240-2010 o visite esta 
empresa ubica 100 metros al 
Norte y 150 al Oeste, del Banco 
de Costa Rica, en Moravia.
Grupo Re Re 
Marcas de Calidad! TYT

Caracterizados por representar marcas líderes en el mercado automotriz, esta 
empresa diversifica sus operaciones, con la introducción de nuevas líneas para 
el sector ferretero e industrial, con el respaldo de más de 30 años.

Por Importaciones ReRe
En Importaciones Re 
Re anuncian la intro-
ducción de líneas 
ferreteras altamente 
novedosas.



Ferias toman fuerza
Las ferias siguen siendo una de las mejores vitrinas para que cualquier empre-
sa comunique a su mercado meta el desarrollo de sus productos y marcas.
Este año, Exponacional Ferretera de Guadalajara, reunió también a los máximos exponentes, a nivel inter-
nacional, de ferretería y construcción, así como a visitantes de todo el orbe, quienes llegaron a presenciar 
las diversas novedades que este año, el sector tenía para ellos.
TYT estuvo presente en Guadalajara, en este encuentro, y recogió partes importantes de esta feria:

Los empresarios costarricenses 
del sector, no pudieron faltar a 
este encuentro mundial. 
Representantes de Abonos Agro 
y Almacenes Unidos.

La empresa DeAcero lució pro-
ductos novedosos en Guadalajara 
y esperan hacer lo mismo en la 
siguiente Expoferretera.

José Schifter (derecha), estuvo en 
Guadalajara con representantes 
de los discos Camel, producto 
que en Costa Rica es distribuido 
por Rosejo.

El stand de Imacasa lució su 
imponencia, además de presen-
tar líneas muy atractivas para los 
ferreteros.

La empresa Sorie dijo presente 
en Guadalajara. Niki Schiamanna 
(izquierda), Presidente de la 
empresa.

Alberto Carvajal, Presidente de 
Tecno-Lite en Costa Rica, con el 
Presidente de Tecno-Lite, México, 
Eduardo Godoy.
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Con las mismas caracte-
rísticas que se ha posi-
cionado en San Rafael y 

Santo Domingo de Heredia y 
con una diversa introducción de 
productos, líneas nuevas, salas 
de exhibición y diversificando 
con el autoservicio, el Depósito 
de Materiales y Ferretería el 
Rafaeleño llegó a Barva de 
Heredia, para quedarse.
El nuevo negocio ferretero entró 
al cantón barveño hace poco, 
pero viene proyectándose desde 
hace mucho, y aunque aun está 
en construcción, se tiene previs-
to que abrirá sus puertas a fin de 
año.
Alonso Vargas, Gerente del 
Rafaeleño de San Rafael de 
Heredia, e hijo del dueño, Alvaro 
Vargas, contó que gracias al 
éxito que obtienen día con día, 
tanto en San Rafael como en 
Santo Domingo, fue que empe-
zaron a estudiar la posibilidad de 
abrir otra sucursal en Barva.
“El mismo cantón lo pedía, pues 
nosotros tenemos clientes de 
todos los lugares de Heredia, así 
como en diversas provincias”, 
contó Alonso.
En El Rafaeleño siempre se han 
caracterizado por el buen servi-
cio, el surtido en productos 
ferreteros y la disponibilidad de 
materiales de construcción.
Este es un negocio líder del mer-
cado ferretero de Heredia, su 
nombre está bien posicionado, 

porque su mejor carta de pre-
sentación ha sido mantener 
clientes satisfechos, con una 
diversidad de valores agrega-
dos.Cuentan con una amplia flo-
tilla de transportes para todos 
sus locales, por supuesto, con 
una adecuada planificación han 
podido lograr disponer de lo 
necesario e indispensable.

Innovación y 
fortalecimiento
De acuerdo con Alonso Vargas, 
en un terreno de 2500 m², se 
está desarrollando la construc-
ción del edificio ferretero, que se 
puede decir, ya se estableció en 
Barva.
“Será un local de autoservicio, 
con sus respectivas áreas, por 
ejemplo, vamos a tener una per-
sona encargada en preparación 
de pinturas y decoración inter-
na”, dijo Vargas.
Van a fortalecer el área de ilumi-
nación, herramienta eléctrica, 
loza sanitaria, cerámica y hasta 
van a incorporar tinas para baño, 
dentro de su carta de ventas.
“En el área de telemercadeo 
entraremos muy fuertes, ade-
más vamos a disponer de un 
parqueo amplio”, señaló 
Alonso.
Esperan contar con mucha 
novedad, ya que van a introducir 
productos que no han tenido, 
con complementos agrícolas, en 
el área de jardinería. Según 

El Depósito El Rafaeleño sigue por su camino de 
expansión, ahora con la mira puesta en Barva de 
Heredia. Le apuestan a un terreno propio, amplio, 
con espacio para una diversa flotilla de transportes.

Alonso, además ampliarán más 
líneas y ofrecerán nuevas mar-
cas a un mediano plazo.
El crecimiento de esta empresa 
ha sido lento y seguro, con un 
perfil muy alto, que según 
Vargas, han logrado gracias al 
apoyo de los proveedores.
Esta empresa está contratando 
personal, de preferencia de la 
zona. De hecho, algunos ya 

están entrenándose en los nego-
cios de San Rafael y Santo 
Domingo, para empezar pronto 
en Barva.
El administrador del nuevo esta-
blecimiento será Luis Vargas, 
otro de los hijos de don Alvaro. 
Este tercer local del Rafaeleño 
estará ubicado 100 metros al 
norte de la Iglesia Católica de 
Barva de Heredia. TYT

El Rafaeleño sigue con su estrategia de expansión

abrirán tercer local 
en Barva de Heredia

Los Vargas, Propietarios del Rafaeleño, estarán abriendo 
muy pronto una sucursal más en Barva de Heredia.



La mampostería es un sis-
tema constructivo que se 
está utilizando mucho en 

nuestro país, reúne múltiples 
ventajas, por lo que es impor-
tante que todo ferretero dispon-
ga en su negocio de buenos 
morteros para pegar bloques y 
para repellar, así como de los 
bloques especificos para realizar 
las obras.
Tras muchos años de trabajarse 
en Costa Rica, la mampostería 
es un sistema constructivo a 
base de unidades prefabrica-
das, unidas mediante un morte-
ro de pega.
Existe la mampostería de con-
creto, que son unidades prefa-
bricadas de concreto (bloques), 
la mampostería de arcilla, a base 
de unidades prefabricadas de 
arcilla (ladrillos), y la mamposte-
ría de piedra, que son unidades 
de piedra.
La ingeniera Diana Ubico, 
Coordinadora del Área 
Edificaciones y Vivienda del 
Instituto Costarricense del 
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“Somos muy competitivos por-
que manejamos precios muy 
accesibles para el cliente, gracias 
a que somos importadores direc-
tos, además con Hunter maneja-
mos diversas líneas de productos 
con muchas ventajas”. Estas fue-
ron las palabras de Greivin López, 
Gerente General de G&Q, al des-
cribir parte de las ventajas que 
brindaba su empresa con la 
marca Hunter.
Manifiesta que solo en el mes de 
septiembre, por ejemplo, engro-
saron la cartera de clientes con 
150 negocios más.
“Esto gracias a que podemos dar 
precios muy competitivos, ya 
que no tenemos costos operati-
vos altos, tenemos una marca 
con productos de calidad de por 
vida con el standard internacional 
americano, y su empaque es una 
ventaja porque el blister viene 
con doble forro”, señala López.
Afirma que las ventajas del empa-
que blister que poseen los pro-
ductos también tienen la ventaja 
de que traen los instructivos y 
advertencias de especificación 
en dos idiomas, tanto inglés 
como español, tiene el código de 
barras bien claro. “Además, el 
forro del empaque es fuerte, ideal 
para exhibir. Esto ha generado 
que ya tengamos más de 750 
clientes que cuentan en sus 
negocios con Hunter”.
López asegura que uno de los 
fuertes de G&Q, además de 
Hunter, “es que hemos llegado a 

GyQ

apuesta por los precios 
bajos

lugares donde hay negocios a los 
que ningún otro proveedor llega y 
esto nos ha traído buenos resul-
tados”.
G&Q está manejando cerca de 
mil líneas diferentes de Hunter  
y para dentro de unos 5 años, 
esperan llegar a manejar unas  
28 mil.
Otra de las ventajas que el geren-
te general señala es que “esta-
mos en la capacidad de diseñar-
le al mercado lo que requiere. 
Por ejemplo, si el mercado de 
Costa Rica requiere productos 
con especificaciones distintas, 
nosotros se las podemos brin-
dar, pues contamos con el res-
paldo de 66 fábricas de Hunter”.

Más dinamismo
Con Hunter cuentan con produc-

tos que van desde martillos, sie-
rras, discos, destornilladores, 
cerraduras, herramientas manua-
les y otros.
“Reponemos nuestros inventa-
rios cada 2 meses, lo que nos 
asegura un stock permanente y 
que beneficia a nuestros clien-
tes”.
Manifiesta que los productos 
Hunter poseen tres años de estar 
en el mercado internacional y su 
sello de calidad, le ha permitido 
mantenerse.
“Con Hunter, el ferretero logra 
que su ferretería se haga más 
dinámica, ya que la presentación 
y el empaque de los productos 
incentiva al autoservicio o bien 
hace que las ferreterías que no 
tengan autoservicio puedan dar 
una atención más rápida a los 

clientes.  Con esta marca, los 
ferreteros verdaderamente ven-
den una solución a los clientes”,  
afirma López.
López asegura que aquellas 
ferreterías que quieran cambiar 
su esquema y pasarse a un  
formato de autoservicio “les 
podemos ayudar, ya que los pro-
ductos Hunter brindan esta  
versatilidad”.
G&Q está ubicada en el centro 
de San Ramón de Alajuela y  
su central telefónica es: (506) 
447-7886. TYT

GyQ, empresa mayorista, llegó al mercado ferretero y de la 
construcción con una fuerte apuesta: precios competitivos 
y Hunter, una marca con una alta cantidad de líneas.

José Joaquín Cascante y 
Greivin López, Socios de G&Q, 
invitan a todos los ferreteros 
del país a aprovechar las ven-
tajas de los productos de la 
marca Hunter.

Cemento y el concreto (ICCYC), 
explicó que entre las principales 
ventajas de la mampostería está 
la versátilidad arquitectónica, 
porque permite la modulación y 
la construcción de elementos de 
diferentes formas, como por 
ejemplo, paredes curvas.
Si se cuenta con la mano de 
obra adecuada, el proceso resul-
ta bastante sencillo y ágil, la ins-
talación es fácil y genera rapidez 
en el proceso constructivo, 
según datos proporcionados por 
la ingeniera del ICCYC.

Ahorro
De acuerdo con Ubico, el ahorro 
económico es mayor porque su 
proceso constructivo no requiere 
el uso de formaleta para el levan-
tamiento de paredes, por ser un 
sistema a base de unidades pre-
fabricadas de concreto, que se 
unen con un mortero de pega.
“El sistema se optmiza al utilizar 
mampostería integral modulada 
en toda la edificación, además 
brinda aislamiento térmico y 
acústico”, señaló la ingeniera.
Al ser un sistema versátil, la inge-

niera del ICCYC, asegura que 
puede ser utilizado para la cons-
trucción de diferentes tipos de 
obras civiles, desde viviendas, 
edificaciones, hasta tanques, 
muros de contención e incluso, 
antiguamente se construyeron 
presas.
“Ahora bien, tanto este sistema, 
como cualquier otro, su limitante 
radica en su capacidad de carga, 
que en este caso, esta capaci-
dad depende principalmente de 
la resistencia de los bloques de 
concreto” indicó Ubico.
La mampostería de concreto se 
recomienda como una buena 
opción, según Diana, también 
por su excelente comportamien-
to sismo - resistente.
Es importante señalar que cual-
quier obra con mampostería de 
concreto es totalmente segura, 
según la ingeniera del ICCYC, 
siempre y cuando se diseñe y 
construya con base en los requi-
sitos de diseño y calidad cons-
tructiva establecidos en la nor-
mativa nacional, como el CSCR-
02.

“De esa forma, se obtiene una 
estructura sismo - resistente, 
capaz de soportar las cargas de 
servicios en la vida útil de la obra 
y las cargas a las que pudiese 
verse sometida en caso de un 
movimiento telúrico”, explicó 
Diana.
Los edificios del centro comercial 
Plaza Mayor, así como diversas 
urbanizaciones importantes, han 
sido construidas con mamposte-
ría expuesta. “En realidad, la 
mayoría de las viviendas cons-
truidas en el país son de mam-
postería de concreto, lo que 
pasa es que éstas han sido repe-
lladas en su totalidad, por lo que 
el sistema no queda expuesto”, 
contó la ingeniera del ICCYC.

La mampostería, al ser un sis-
tema versátil, puede ser utili-
zado para la construcción de 
diferentes tipos de obras civi-
les, desde viviendas, edifica-
ciones, hasta tanques, muros 
de contención e incluso, anti-
guamente se construyeron 
presas.

Mampostería, alternativa versátil
Resulta muy adecuada para la construcción de diferentes tipos de obras civiles, desde viviendas,  
edificaciones, hasta tanques y muros de contención.
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Pileta Bar
Acero Inoxidable. Para empo-
trar. Medida: 40 cms x 40 
cms. Profundidad: 15 cms. 
Marca Guinovart.

Oatey Teflón Líquido
Para roscas, presentación  
1/16 con aplicador. 

Oatey Pegamento 
CPVC 4onz/1/32.  Naranja  
#32212 (hasta 6") EE:UU. 
Adhesivo para tuberías de 
agua caliente.

Pileta Modelo 502
Acero Inoxidable. Para empo-
trar. Medida: 55 cms x 40 
cms. Profundidad: 15 cms. 
Marca Guinovart.

Llave de tanque bajo
Para inodoro, plástica, Marca  
Hoover. 

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

Caja fuerte electrónica
Para empotrar. Regleta con extensiones Candado anticizaya

Acople y bola de carreta
1”, 1 7/8” y 2”.

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

Distribuye: Indianápolis Ferretería y Materiales
Tel. (506) 243-1700
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Fregadero
Izquierdo y Derecho. Acero 
Inoxidable. Para empotrar. 
Medida: 81 cms x 48 cms. 
Pileta: 36 cms x 40 cms. 
Profundidad: 15 cms. Marca 
Guinovart.

Cerradura de pomo
Marca WES, en variedad de 
acabados.

Cerrojo con mariposa
Marca WES en variedad de 
acabados.

Distribuye: Soldaduras 
LC / Importaciones 

Camvy, JLCR. S.a.
Tel. (506) 260-8594

Distribuye: Valco  Tel. (506) 252-2222Distribuye: Indianápolis 
Ferretería y Materiales
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Sí es importante pertenecer a 
alguna asociación de ferreteros 
porque se pueden hacer alian-
zas, se podrían coordinar capa-
citaciones o cursos en conjunto, 
además para fortalecer las distri-
buciones de productos.

Víctor Alvarado, 
Ferretería Lourdes, San 
Pedro, Montes de Oca
Propietario
27 años de experiencia

Si es importante, porque a veces 
es necesario hacer una consulta 
de algún tema o área, sería 
bueno porque se puede crear 
una alianza y así se obtiene 
mayor respaldo.

Mauricio Alvarado, 
Ferretería Muñoz & 
Nanne. Montes de Oca
Administrador
12 años de experiencia

Freddy Guillén, Ferretería 
Construexpress
Alajuela
Coordinador de Ventas
26 años de experiencia

Ana Lucía Acuña, 
Ferretería Acuña y 
Hernández, San Rafael 
Heredia. Administradora
6 años de experiencia

Habría que ver que beneficios 
dan. Sin embargo, la idea no 
suena tan mal. Muchas veces 
hace falta tener alguna represen-
tación a la que se le pueda con-
sultar aspectos como de inven-
tarios.

Sí es necesario que exista la 
asociación para que nos proteja 
a los pequeños ferreteros y para 
lograr acuerdos y uniones y así 
fortalecernos más.

ahora, hacia Europa y China

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

Costa Rica ha hecho algunas 
cosas bien y muchas otras mal 
en los últimos años, y con o sin 
TLC hay que empezar a hacerlas 
mejor.
Cuando esta revista llegue a sus 
manos, afortunadamente, ya 
habrá pasado el tan sonado 
Referéndum, encargado de divi-
dir y exaltar los ánimos de la 
mayoría de los ticos.
Es de esperar que, independien-
temente de cuál sea el resultado, 
haya un porcentaje significativo 
de la población disconforme.
Lo que todos debemos tener 
claro es la importancia del sector 
exportador para Costa Rica, prin-
cipal afectado o beneficiario de 
un tratado de libre comercio. Hoy, 
las exportaciones representan un 
37% del Producto Interno Bruto 
(PIB). Además, Centroamérica y 
Estados Unidos son los destinos 
a los que llega el 56% de ellas.

EMPRESA CONTACTO CARGO TELEFONO FAX APARTADO e-mail  
Torneca S.A Alí Cantillo Gerente de Mercadeo 207-7777 207-7702 457-1002 acantillo@torneca.com  
Valco Oscar Coto Gerente de Ventas 252-2222 254-8736 142-1150 ventas@valcosa.com  
Iluminación tecnolite S.A Alberto Carvajal Gerente general 256-8949 248-9860 274-2120 tecnolite@racsa.co.cr  
Transfesa Manuel Ujueta Gerente de Ventas 210-8989 291-0731 215-2150 mujueta@transfesacr.com  
Inco Ricardo Martínez Ejecutivo de Exportaciones (503)2251-60-20 (503)2227-00-77 N.D rmartinez@inco.com  
Importaciones RE RE Eduardo Retana Gerente General 240-2010 236-5529 167-2150 eretana@gruporere.com  
Ace Internacional David Cohen Gerente general (507)4305000 (507)4305827 0302-00789 jose.corrales@aceint.com  
Sur Química Eduardo Fumero Gerente General 211-3403 256-0690 153-1150 s.foster.r@gruposur.com  
Celco Germán Obando Gerente general 279-95-55 279-77-62 N.D gobando@celcocr.com  
Lanco Harris Manufacturing Corp.  Gerente General 438-2257 438-2162 7878-1000 lancoyharris@racsa.co.cr  
Productos de Concreto Adriana Gonzáles Comunicación Comercial 205-2993 205-2700 362-1000 adriana.gonzales@ndcin.com
Imacasa Andrés Zamora Gerente General 293-2780 293-4673 39-3005 imacasacr@racsa.co.cr  
Kimberly Clark Sofía Barquero Marketing Activador 298-3183 298-3179 10271-1000 sofia.barquero@kcc.com  
Grupo indianapolis S.A Luis Estrada Gerente general 247-17-00 222-55-40 11-1150 alonsoestrada@indianapolis.com
Sava Mariso Ledezma Ejecutiva de Cuentas 253-61-16 225-63-06 N.D marisol@comunicacionymercadeo.com
Capris Gerente de Mercadeo 519-5000 232-9353 72400-1000 N.D gerardo.gutierrez@capris.co.cr
Henkel Costa rica Stewart chan Gerente de ventas 277-48-63 227-48-83 N.D stewart.chan@cr.henkel.com 
Schneider Electric Ramiro Alvarez Gerente General 210 - 9400 232-0426 4123-1000 ramiro.alvarez@cr.schneider-electric.com

LISTA DE ANUNCIANTES

De esta forma, más allá de este 
TLC de la discordia, como país 
hay que entender que no pode-
mos aislarnos del mundo y des-
perdiciar las ventajas del libre 
comercio.
Hasta el momento, Centroamérica 
y Estados Unidos han sido los 
mercados donde los exportado-
res han colocado la mayoría de 
los productos y su acceso a partir 
del 2008 dependerá del desenla-
ce del Referéndum.
El futuro es incierto, pero de lo 
que no hay duda es que el desa-
rrollo y fortalecimiento de las rela-
ciones con otras regiones es fun-
damental para el bienestar de 
Costa Rica.
En primer lugar, cabe mencionar 
a la Comunidad Europea. Ya se 
iniciaron las discusiones para 
negociar un tratado con este 
territorio. En mi opinión, este pro-
ceso no debería de ser tan peno-

so como el que acabamos de 
experimentar, pues Europa no 
representa el “monstruo capitalis-
ta” que es Estados Unidos para 
tanta gente. El resto de países 
centroamericanos ya dio señales 
de la importancia de acelerar 
estas negociaciones, en las que 
espero no nos quedemos fuera.
China es el otro gran mercado 
donde tenemos un potencial de 
crecimiento importante. Es posi-
ble que sea por eso que las rela-
ciones con el país más grande 
del mundo, ya han sido fortaleci-
das y hacia donde están dirigidos 
muchos esfuerzos comerciales 
en el país.
Confiemos en las capacidades y 
competencias del costarricense, 
ya sea el agricultor, el ferretero  
o el funcionario del ICE, que 
puede poner a competir sus pro-
ductos y servicios en cualquier 
mercado. TYT
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¿Hace falta una asociación 
que represente a los ferreteros 
costarricenses?

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

www.tytenlinea.com 



38 Octubre 07 TYT • www.tytenlinea.com

Una década de mucho empeño, 
dedicación, buen servicio, inte-
gración y sobre todo amor al 
trabajo, es lo que ha ofrecido a 
los clientes, la Ferretería López y 
Murillo, en el Roble de Alajuela.
Empezaron en este negocio, 
principalmente porque en el 
Roble no había una ferretería y 
fue con una gran experiencia en 
ventas, y muy fuertes deseos de 
tener algo propio,  que los López 
Murillo, se iniciaron poco a poco, 
en el mercado ferretero.
Con mucha perseverancia, 
Roberto López y Nuria Murillo, 
Propietarios de la ferretería, deci-
dieron tocar puertas para echar a 
andar el negocio, y reconocen 
que lograron hacerse de la ferre-
tería gracias al apoyo y asesora-
miento total que le dieron los 
proveedores.
Según Nuria y Roberto, para ellos 

fue muy importante el aporte de 
Hugo Cháves de Importadora 
América, Alfonso Campos de 
Durman Esquivel, de Oscar 
Arriola de Kativo, de Rafael 
Navarro del Eléctrico Ferretero y 
de Edwin Argüello de Torneca. 
“Nosotros viviremos por siempre 
agradecidos, sin ellos no existiría 
este negocio”, contó Nuria.
Y es que, esta ferretería se carac-
teriza por ofrecer un trato muy 
especial al cliente. La cordialidad 
hace que todos se sientan como 
de la casa. El ambiente en el 
negocio es muy familiar, y desta-
ca sobre todo, por el aporte del 
equipo de trabajo con el que 
cuentan, así como de los hijos 
López Murillo: Ricardo y Carlos.
Los hermanos trabajan de lleno 
en el negocio y han adquirido la 
experiencia necesaria para hacer-
le frente a la ferretería. Están 

completamente capacitados para 
cualquier labor. 
Carlos, es un joven especial, que 
gracias al amor de sus padres ha 
logrado integrarse a la sociedad 
de la mejor manera, ya es todo 
un experto en ferretería: compra, 
factura, hace pedidos, y está al 
tanto que el negocio marche 
bien, mientras que Ricardo estu-
dia en el colegio y colabora en las 
tardes como vendedor.

Trato directo
Los ojos de Nuria lo dicen todo, 
ella está feliz con el negocio, le 
encanta ese trato directo que 
tiene con los clientes, además de 
estar siempre pendiente de reco-
mendar productos y consejos a 
sus compradores. A simple vista, 
se percibe que ella se siente ple-
namente orgullosa de sus dos 
hijos, su esposo, los empleados y 

de la ferretería. 
“Ya son 10 años de estar aquí y 
a pesar de haber empezado en 
pequeño hemos crecido, tanto 
en líneas como en espacio, para 
poder satisfacer todas la necesi-
dades de los clientes, por eso 
celebramos en Octubre junto con 
los clientes cada año que tene-
mos, porque para nosotros 
representa todo un logro”, contó 
Nuria.
En Febrero de 1997, nació López 
y Murillo en un local pequeño, 
según Roberto López, ahí empe-
zaron vendiendo PVC, pintura, 
material eléctrico, tornillería, algu-
nos productos de ferretería y 
repuestos para bicicleta, sin 
embargo, fue en octubre de ese 
mismo año que se instalaron en 
el negocio que hoy tienen de  
380m², introduciendo más pro-
ductos. 
“La idea es seguir creciendo, por 
lo que compramos un terreno de 
300 m², frente a la ferretería, para 
poder ampliar los materiales de 
construcción, además queremos 
introducir más líneas y productos  
industriales, ya que la zona en 
que estamos ubicados lo exige y 
para hacernos más competiti-
vos”, aseguró Roberto López. TYT

¡10 años de entrega total!
La Ferretería López y Murillo es un negocio que muestra buenas proyecciones 
en el Roble de Alajuela, y se ganan los clientes de una manera muy especial, 
con un servicio total, diferenciado, a un estilo muy propio.

La familia López Murillo, due-
ños de la Ferretería López y 
Murillo, basan su estrategia de 
crecimiento en el trato directo 
que tienen con los clientes, 
además de estar siempre  
pendientes de recomendar 
productos y consejos a sus 
compradores.




