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En ferretería Belemita, los Rodríguez, han encontrado un nicho de mercado en el área industrial. Esta especialización 
les ha valido para consolidar este negocio en Heredia y otro en Guanacaste, y ya piensan en otras zonas del país.
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8 PInCELaDaS
- Imacasa cambió las palas
- ¿Cuánto sabe sobre 
tratamiento de aguas negras?
- Cuando los obstáculos cuen-
tan...
- De Upala al corazón de la feria

20 MERCaDEO
El mercadeo también sirve 
para comprar 
Las técnicas de mercadeo por lo 
general, han sido diseñadas y 
aplicadas a través del tiempo, 
como herramientas que utilizan 
las compañías para llevar los pro-
ductos y servicios a los diferentes 

24 En COnCRETO
Ranking de mayoristas
Un listado que representa a las 
empresas proveedoras más bus-
cadas del mercado, de acuerdo 
con las categorías más sensibles 
en venta para las ferreterías.
 
40 aUTOMOTRIZ
Negocio con parches
Mistral busca que los ferreteros 
incorporen en sus tiendas la venta 
de parches y herramientas espe-
cializadas automotrices.
 
42 PERFIL
Confesiones de un gerente
Si de individualizar el servicio se 
trata para crear experiencias de 
valor, únicas, en los clientes,  y 
hacer diferencia en el mercado, 
tal parece que en Grupo Ferretero 
G&Q lo han entendido bien.
  
46 EL FERRETERO
Ferretería Belemita
¿Hay futuro para los técnicos?
Basta mencionar tan solo unos 
productos como: mangueras 
hidráulicas, acoples rápidos, 
correas de transmisión, tornillería, 
lubricadores neumáticos, fajas 
industriales, poleas en A, B, C, 
roles y muñoneras, como para 
darnos cuenta de que no se trata 
de una ferretería común y corrien-
te, sino de algo más, de una 
ferrería meramente técnica.

mercados, tratando de satisfacer 
las necesidades de las personas 
que los adquieren.

22 EXPOFERRETERa
Permita que lo seduzcamos 
en Pérez Zeledón
En Expoferretera usted entrará 
probablemente por una puerta 
pequeña donde le entregarán  
su gafete y demás información, 
pero es fijo que después de 
darse una vuelta, saldrá por la 
puerta grande.

44 PRODUCTOS 
FERRETEROS

22 EXPOFERRETERa.  
La feria de Perez Zeledón también incorporará demostraciones 
y capacitaciones sobre el uso de productos.

En nues tra 
pró xi ma
edi ción
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Especial de 
herramientas eléctri-
cas e inalámbricas y 
accesorios
¿Qué tiene su herramienta dife-
rente? Llegó la hora de decirle a 
sus clientes por qué sus herra-
mientas eléctricas deben ser 
primarias en la oferta de las 
ferreterías.

Especial de 
transporte ferretero
Servicio de carga, carros, 
camiones, camionetas, servicio 
express y motocicletas. 

ADEMáS: 
Los 50 tips de 
administración 
ferretera
¿Cómo iniciarse en el negocio 
ferretero?

Cierre Comercial: 26 de julio
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El mercado se mueve a 
pasos más acelerados de 
lo que cualquiera podría 

prever.
La competencia, en estos 
momentos, no da tiempo para 
reaccionar instantáneamente, 
hay que hacerlo casi por medio 
de la persuasión, por el instinto, 
por la “malicia indígena”, por el 
olfato, por la interpretación para 
no quedarse rezagado.
El negocio del “retailing” a nivel 
ferretero está cambiando. Hay 
quienes prefieren el sistema en el 
que el cliente se atiende a sí 
mismo, que busca por entre los 
pasillos, anaqueles y góndolas 
sus productos, otros gustan de 

De cambios, inversiones 
y transformaciones

• Torre El Pedregal, la más alta de Centroamérica
• Así va el Estadio Nacional

• Bosch lanza nuevo martillo perforador
• Panamá busca atraer mayor construcción

• Panamá considerado como puente para ingresar a mercado centroamericano

una combinación de este siste-
ma, pero con atención personali-
zada, en el que el cliente se auto-
atiende, pero siempre tiene a la 
mano a quien consultar, a alguien 
que despeje sus inquietudes y 
dudas.
Y por supuesto, también está el 
sistema tradicional donde el 
cliente llega al mostrador, y “reli-
giosamente” busca u clama por 
la atención del encargado de 
ventas o bien del propio ferretero. 
Es el típico sistema en el que 
primero está la recomendación 
del ferretero, antes de que el 
cliente tome esta decisión.
Pero, ¿hacia dónde he querido 
llevarlos con la descripción de 
estos sistemas de ventas que 
describen al sector ferretero del 
país? No para evaluar cuál es 
mejor, ni cuál agrega o quita efi-
ciencia, eso es muy particular de 
cada área y hasta, si se quiere, 
sui generis de cada negocio.
Lo que quiero compartir con 
ustedes es que así como el mer-
cado de venta al detalle, en nues-
tro sector, se ha dinamizado, por 
otro lado, el área del mayoreo, 
también empieza a sufrir cambios 

importantes para satisfacer las 
demandas y necesidades de sus 
clientes.
Poco a poco, si volteamos a ver 
el tema de adquisiciones y fusio-
nes, solamente en lo que va de la 
mitad del año anterior a este, 
hemos sido testigos cercanos de 
cómo varias marcas han empe-
zado a cambiar de manos, princi-
palmente en lo que a herramien-
tas eléctricas se refiere.
Igualmente, la agresividad por la 
innovación parece apoderarse 
más de los proveedores que han 
salido a los mercados internacio-
nales en busca de productos no 
solo innovadores, sino similares 
con los que puedan competir de 
tú a tú, con su competidor inme-
diato.
Y si seguimos hablando del tema 
de adquisiciones, de nuevas 
inversiones y transformaciones, 
para llamarlo de alguna forma, 
muy pronto el mercado podrá ver 
el cambio que se avecina para 
uno de estos mayoristas. Un 
cambio que esperamos y esta-
mos seguros que aumentará el 
dinamismo del mercado.
Esperemos más noticias…
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Impresionado
Tengo el gusto de siempre leer su revista en línea, porque lastimosamente ya no 
recibo la edición impresa (vivo en Guatemala). El Ranking de las 120 empresas ferre-
teras costarricenses me parece impresionante. Quisiera tener la posibilidad de contar 
con esta información en algún formato digital.
Muy agradecido
Lic. Jens Luarca, Guatemala
R/ Estimado señor Luarca en nuestro sitio web www.tytenlinea.com puede acceder 
a la información digital de las 120 ferreterías más importantes del país, y suscribirse 
a la edición impresa de TYT.

Desde Facebook
Nuestra empresa se llama Pimmsa Maca y Montenegro, nos especializamos en 
Pinturas Lanco, y nos gustaría que nos incluyeran en su lista de suscriptores.
Jorge González Guido, Departamento de Ventas
R/ Gracias por buscarnos en Facebook: RevistaTYT

Quiero felicitarles y a la vez solicitarles una suscripción digital.
Franco Zúñiga

Oportunidad
Mercado Ferretero Zúñiga requiere personal ferretero con experiencia. 
LLamar: (506) 2262-6278, ó escribir: mercado.ferretero@hotmail.com

HOJAS ROLADAS EN
FRÍO Y CALIENTE

TERNIUM
TEJA ESPAÑOLA

TERNIUM TUBERÍA
Y PERFIL

TERNIUM
LOSACERO

TERNIUM
ZINTRO

TERNIUM
PINTRO

TERNIUM
ZINTRO ALUM

TERNIUM
TEJA ITALIANA

TERNIUM
MULTYPANEL

Parque Industrial Ultra Heredia
Lagunilla de Heredia. Costa Rica
Tel. 506 2260 8840

17 y 18 de julio, 2010
Lugar: Feria del
Productor Generaleño
Horario:  11 a.m. a 8 p.m.

LOGOS EXPOSITORES

www.pz.expoferretera.com

ENTRADA GRATUITA: 
Regístrese en www.pz.expoferretera.com 
o llámenos al  Tel. 2231-6722 ext 146 
Retire su gafete en la feria e información 
del evento.
Para reservar stand: Braulio Chavarría, 
braulio.chavarria@eka.net Cel: 8872-1192

¡Ya Viene!

Confirmados: 5 julio 2010



Y no fue porque estuvieran jugan-
do mal, o porque les hayan saca-
do tarjeta roja. Simplemente, 
según Andrés Zamora, Gerente 
General de la compañía, todo se 
debe a una mejora en la calidad, 
en la presentación, “pero eso sí, 
sin que haya significado variar el 
precio”
Y estos cambios ya llegaron al 
mercado, desde donde, por 
ejemplo, Asdrúbal Chinchilla, 
Administrador de Comercial La 
Cruz, en Santa Cruz de Turrialba, 
Costa Rica, dice que desde que 
llegaron las nuevas palas, pasa-
ron de vender un promedio de 25 
unidades por semana a comer-
cializar entre 35 y 40. “Estas 
palas son muy buscadas, y no 
hemos tenido queja alguna. La 
verdad han sido cambios que 

funcionan pura vida”, dice 
Chinchilla.
Los cambios más sensibles se 
han hecho en el acabado, en la 
hoja, mango y en el asa. 
“Subimos el nivel de las que ya 
teníamos en el mercado e incor-
poramos también una línea  
económica”, agrega Zamora. 
Por ejemplo, la pala clásica ahora 
tiene acabados premium pasan-
do a ser de alto nivel, el modelo 
Combat viene con madera de 
pino laqueada, asa tipo “y”, 
inyectada sin clavo, la pala mode-
lo Econo viene con la hoja pinta-
da de negro, asa tipo “Ames”, 
inyectada y sin clavo, esta pala 
económica es nueva, con la 
misma garantía y calidad de las 
otras, de cabo largo o corto, con 
hoja redonda o cuadrada.

Andrés Zamora, Gerente General 
de Imacasa, muestra parte de 
las nuevas palas que Imacasa 
ya tiene en el mercado.

Imacasa 
cambió las palas
Imacasa 
cambió las palas

Tels.: 2279-9555 / 2279-9993
Fax: 2279-7762
email: mobando@celcocr.com

INNOVACIÓN NUESTRA 
HERRAMIENTA DIARIA

Laca  Autocatalizada  para madera. 
Producto de un componente fabricado con 

resinas 100% poliuretano.

• 1 SOLO componente.

• Alto brillo y transparencia.

• Libre de plomo y mercurio.

• Puede usarse como

fondo y acabado.

• Gran flexibilidad y adherencia.

• Película muy resistente.

• Alto relleno y baja viscosidad.

• Acabado brillante,

satinado y mate.

• Protege y embellece muebles,  
   puertas, artesanías y otras 
superficies de madera,en el 

campo industrial o doméstico.
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Cuanta razón tenía Harold 
Sánchez, Administrador de la 
Ferretería CoopeAsa, de San 
Antonio de Pejibaye de Pérez 
Zeledón, cuando advirtió que 
aunque no existiera otro negocio 
cercano, “de lejos, la competen-
cia hace sentir”.

Esto lo comprendimos hasta que 
conversamos con David Ortega, 
Proveedor de la Ferretería 
Palmares, en Palmares de Pérez 
Zeledón, al indicar que “para 
nosotros son vitales los clientes 
cercanos, como los que están 
más lejos. Si un comprador de 

una zona alejada pasa por el 
negocio y encuentra lo que 
busca, es seguro que volverá 
aunque después tenga una ferre-
tería más cercana”.
Y es que según Ortega, hoy la 
competencia es tan fuerte que 
un solo cliente puede hacer la 
diferencia en un día bajo “y 
puede ser uno que ya conozca-
mos o un comprador que entra 
por primera vez al negocio”.
En Ferretería Palmares atienden 
un promedio diario de más de 
300 clientes y cuentan con la 
colaboración de 48 empleados 
que se distribuyen en los 5000 
m2 de construcción.

Afirma que ser comprador en 
condiciones de tan alta compe-
tencia no es fácil, ya que “hay 
que adelantarse a los pedidos de 
los clientes. Cuando uno compra 
debe tener un sentido amplio y 
“hasta olfato”. No se trata de 
comprar lo que a uno le guste ni 
lo más bonito, ni lo que sirva 
para llenar un espacio”.
Esta ferretería opera en Pérez 
Zeledón desde 1996, y Ortega 
dice que el “vuelva mañana y se 
lo conseguimos” o “precisamen-
te en la tarde nos entra el pedi-
do” ya no son ventajas sino 
armas para ayudarle a la compe-
tencia.

Olvídese del “vuelva mañana”

PiNCElaDas

Antes de tomar una decisión, los 
clientes buscan siempre la ase-
soría y recomendación de quie-
nes más saben. 
Por eso, no es extraño que los 
compradores acudan cada vez 
más a las ferreterías y depósitos 
de materiales.
Uno de los temas sobre los que 
más buscan asesoría los clientes, 
es sobre tratamiento de aguas 
negras, sobre todo para aseso-
rarse sobre cuál es el sistema 
más conveniente. ¿Está usted 
capacitado para dar un buen 
servicio en esta área?
A sabiendas de la importancia de 
este tema, La Casa del Tanque 

tiene a disposición del mercado 
su sistema de tratamiento de 
aguas negras Ecotank, un siste-
ma biológico de dos etapas: 
decantación y bio-filtro, donde 
esta última trabaja con flujo 
ascendente o descendente.
Su principal función es retener 
los sólidos flotantes que pasarán 
desde la primera etapa, ambas 
trabajarán en conjunto con el 
proceso bacteriológico, la dis-
tancia existente y el tiempo que 
transcurre desde que la descar-
ga ingresa al sistema al que sale 
permite un tratamiento y sedi-
mentación adecuadas y aptas 
para su proceso.

Este sistema puede acompañar-
se de bacterias que se vierten en 
la descarga del sanitario y que 
ayudan al proceso de tratamien-
to de aguas residenciales, así 

La Casa del tanque tiene a  
disposición del mercado su sis-
tema de tratamiento de aguas 
negras Ecotank, un sistema 
biológico de dos etapas: decan-
tación y bio-filtro, donde esta 
última trabaja con flujo ascen-
dente o descendente.

como de una tercera etapa que 
pueden ser; bio-jardineras, pilas 
de compensación, mismas que 
trabajan con lirios o dosificado-
res de cloro.

David ortega, Proveedor de la Ferretería Palmares en Pérez 
Zeledón asegura que para hacer furente a la competencia y 
atraer compradores no basta solo con tener buenos precios y 
servicio.

¿Cuánto sabe sobre 
tratamiento de aguas negras?



PiNCElaDas
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Si por alguna razón oye que 
tocan a la puerta… Mejor ni se 
esconda, porque puede ser la 
oportunidad que espera para 
vender más.
Precisamente, esto fue lo que le 
sucedió a Depósito Quijano, con 
el cierre de las operaciones de la 
fábrica de Plywood, en Tibás.
Ambas empresas, se disputaban 
buena parte del mercado mue-
blero y de ebanistería, ferretero, 
y todo sector que tenga que ver 
con el negocio de la madera y 
específicamente con la melami-
na. Y ahora con un competidor 
menos y un fuerte adversario 
fuera del “ring”, Depósito 
Quijano, piensa aprovechar el 
momento para sacar ventaja, 
con la venta de melamina colom-
biana de marca Pizano.
“Nosotros trabajamos con lo que 
el mueblero nos pide. Intentamos 
traer una melamina china, pero 
resultó un fiasco por su mala 
calidad. Los mismos muebleros 
nos decían que a la hora de 
meter la broca o cortar, se asti-
llaba”, indica Jeison Badilla, 
Comprador de Diarmo, empresa 
dedicada a suplir productos para 
muebleros y ebanistas.
Badilla dice que fue por esta 

razón que decidieron seguir con 
la melamina de Quijano. “Es de 
muy buena calidad, a los clientes 
les gusta. Los colores que más 
se venden son caoba, blanco y 
beige”, dice Badilla.
Arturo Quijano, Gerente de 
Ventas de Depósito Quijano, 
asegura que poseen cerca de 10 
años de trabajar con esta mela-
mina y cuentan con espesores 
de 16 mm que es la que más se 
vente, y  12 mm y 25 mm, pero 
contra pedido.
“Una de las ventajas que posee 
este producto es que precisa-
mente no presenta desmorona-
miento a la hora de introducirle 
tornillos, además de presentar 
cortes muy limpios”, dice 
Quijano.
Para Jorge Acuña, Especialista 
en esta área, dice que la melami-
na es muy fácil de vender cuan-
do se cuenta con un buen stock, 
por eso considera que Quijano 
ya posee una participación de  
mercado cercana al 40%.
“La idea es aprovechar las opor-
tunidades, pues si este es un 
buen negocio cuando teníamos 
más competencia, imagínese 
ahora que tenemos menos”, 
recalca Quijano.

¡Quítate que voy…!

tanto Arturo Quijano, Gerente de Ventas y  Jorge Acuña, 
Especialista en ventas de melamina, de Depósito Quijano, pien-
san entrarle más fuerte al mercado, ahora que hay menos 
competidores.

Vega premió sus clientes
Importaciones Vega premió a sus clientes por la respuesta obtenida 
en su pasado convivio.

Eladio Arias, de Motores Eladio 
Arias, de Pérez Zeledón.

Víctor Rodríguez, de Rojas 
y Monge de Grecia.

Celedino Valverde, de 
Ferretería Fama, en Alajuela.

Eaton y abonos agro regalones
En la pasada feria de Abonos Agro, entre quienes compraron produc-
tos Eaton participaron en la rifa de este pick-up. El ganador fue Omar 
Guillermo Coto (centro), Propietario de Dum del Guarco, Cartago. Lo 
acompañan Manrique Jiménez de Abonos Agro y Walter ángulo de 
Eaton.
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“Si no puedes con la competen-
cia, únete a ella”, algo así, reza 
un adagio, que parecen aplicar 
bien en Ferretería Distribuidora 
Fama en Alajuela, pues sin “pelos 
en la lengua” y sin temores, su 
propietario, Seledino Valverde, 
cuando le preguntamos acerca 
de cómo luchaba con la com-
pentencia inmediata (Ferretería 
Hidalgo y Ferretería La Mejor), 
ubicadas en el mismo cuadrante, 
a menos de 100 metros de dis-
tancia entre una y otra, respon-
dió: “entre los tres, hemos crea-
do una sinergia...”.
Y es que según dice, “si aquí 
llega un cliente preguntando por 
un producto, y después de mover 
cielo y tierra por conseguírselo, si 
yo sé, que en Hidalgo o en La 
Mejor lo pueden encontrar, 
entonces se lo mando a ellos”, 
dice Seledino, quien a la vez ase-
gura que en este sentido, la 

relación con los otros dos nego-
cios es recíproco.
“Cuando un cliente llega urgido 
por un artículo, su mayor deseo 
es ver satisfecha su necesidad, y 
por ello agradece cualquier orien-
tación. Esta acción es casi como 
generar la venta, pues el compra-
dor queda agradecido con la 
honestidad y hemos comproba-
do que por este servicio, ya 
muchos han regresado por otras 
compras”, argumenta Valverde.
Al querer ir más allá y comprobar 
esta estrategia, quedó ratificada 
cuando Alejandro Céspedes, 
Comprador de la Ferretería La 
Mejor, aseguró que “entre ferre-
teros tenemos muy buena rela-
ción, y no dudamos en enviar un 
cliente a cualquier negocio amigo, 
cuando nosotros no contamos 
con el producto. Si estamos en el 
mismo sector, es cierto que por 
un lado somos competidores, 

pero también somos aliados del 
negocio”.
Valverde continuó diciendo que 
hay que ingeniársela bien para 
lidiar con cualquier obstáculo en 
beneficio de los clientes. 
Así por ejemplo, Fama es una 
ferretería que no cuenta con par-
queo, pero “los clientes no tienen 
problema porque estacionan en 
la orilla de la calle, y nosotros les 
obsequiamos las boletas munici-
pales de parqueo”.

Cuando los obstáculos cuentan...

PiNCElaDas

Seledino Valverde (derecha), 
Propietario de la Ferretería 
Fama de Alajuela, asegura 
que saber encaminar los  
obstáculos en favor del nego-
cio, ha sido una fortaleza. 
Aquí le acompañan dos de 
sus colaboradores: Alexander 
García y José Luis Bustos, 
vendedores.

Constructoras 
exigen que 
gobierno les 
pague millonarias 
deudas
Guatemala. La Asociación 
Guatemalteca de Contratistas 
de la Construcción demandó el 
pago de unos 250 millones de 
dólares que el gobierno adeu-
da a empresas del sector, en 
algunos casos desde hace 
cinco años, informó el presi-
dente de la gremial, Pedro 
Rocco.
La falta de pagos ha llevado a 
este sector a despedir a unos 
150.000 trabajadores desde el 
anterior gobierno y el actual, 
detalló Rocco en rueda de 
prensa.
El empresario explicó que unos 
150 millones de dólares son de 
trabajos ya ejecutados o en 
ejecución, mientras que el 
resto por obras que no han 
podido ser iniciadas por falta 
de pago. Además, la falta de 
pagos del Estado ha obligado 
a paralizar un 80% de los tra-
bajos y un 10% de los socios 
de la gremial se han retirado de 
ella.
Ante ello, Rocco demandó al 
Congreso privilegiar el pago de 
la deuda con la emisión de 
bonos del tesoro por unos 562 
millones de dólares, iniciativa 
que está en fase final de apro-
bación.
Fuente: http://www.diariosy 
periodicos.com

Noticias de ceNtroamérica
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Retos al por mayor
PiNCElaDas

El Grupo G&Q le puso mucho sabro a Expoferretera con la originali-
dad de sus retos, que incluyó la incorporación y el disfrute de los 
visitantes.
Grupo G&Q / Festacro s.a.
contacto: Greivin López Zúñiga           
cargo: Gerente General
tel.: (506) 2447-7886
email: info@grupogyq.com
url: www.grupogyq.com

Cazadoras del martillo
La empresa Hunter fue una de las empresas 
ganadoras del reconocimiento por mayor núme-
ro de retos realizados durante la feria. Este 
grupo de mujeres aceptó el Reto Hunter de 
clavar la mayor cantidad de clavos, en el menor 
tiempo posible.

¡Qué puntería!
Más de un ferretero desearía 
tenerla como capacitadora para 
clientes de carpintería. Carol 
Brizuela, fue la ganadora del Reto 
Hunter, ella clavó 50 clavos en 
menos de 4 minutos. Brizuela 
visitó la feria para acompañar a su 
esposo Roberto Chinchilla, 
Promotor de Ventas de Intaco.

La participación femenina le dio emoción extra a los retos ferreteros en la pasada Expoferretera. Este año, las mujeres demostraron  
su capacidad al meter goles, su velocidad con el martillo y su  habilidad con el taladro, sin embargo, los ferreteros no se quedaron atrás.

Como si se tratara de la final del Mundial de Futbol, el 
reto de penales de Hunter también mantuvo la aten-
ción y las miradas fijas en el marco. 

En el Stand de Vega, las mujeres 
demostraron su habilidad con los 
taladros NEO inalámbricos.

Atiko World puso a los asistentes 
a encontrar la llave para abrir la 
puerta que posteriormente los 
llevaría a cosechar varios premios 
alusivos de la empresa.

Sus proveedores lo habían invitado, y ya 
había recibido varias llamadas de la organi-
zación, y a todas desde el primer momento 
dio su afirmación.
Ese día, se levantó muy temprano, y con el 
paso de quienes se alistan para algo impor-
tante, Elkin Coto, Propietario de la Ferretería 
Almacén Edeco, en Upala, se dejó venir 
para Expoferretera.
¿Vale la pena un viaje tan largo, para visitar 
una feria? Nos miró por encima de sus 
lentes, miestras apreciaba algunos mode-
los en taladros inalámbricos, y afirmó: 
“claro que vale la pena. Lo que usted haga 
por hacer crecer su negocio, tiene resulta-
dos inmediatos, y venir a Expoferretera da 
resultados instantáneos”.
Coto asegura que siempre viene a 
Expoferretera y en cada edición siempre se 
encuentra con una experiencia diferente. 
“LLegué en busca de ofertas y de nuevos 
productos, así como contactos nuevos de 
mayoristas y los encotré. Solo eso, hace 
que el viaje valga la pena”, dice Elkin.

De Upala al 
corazón de la feria

Elkin Coto, Propietario de la Ferretería 
Almacén Edeco en Upala.

Coto agrega que para observar toda la feria 
se toma su tiempo. “Hay que ver las cosas 
con detenimiento, y los negocios no pue-
den tratarse a la ligera, por eso cuando 
vengo, me tomo dos días”.
Elkin dice que por los 80 clientes en prome-
dio que les visitan a diario, hay que estar al 
día en el mercado. “Imagínese lo que sería 
que un comprador llegue en busca de un 
producto y que no lo tengamos porque  
no estamos actualizados... Hay que sacar 
provecho de las oportunidades que da el 
mercado y las ferias son una de ellas”.

La empresa Matex,  lanzará al mercado una 
nueva ducha, denominada Súper Ducha 4,  
marca Fame, brasileña  que buscará com-
petir con las más “pintadas” del mercado.
Según Gerardo Hernández, Genrente de 
Ventas de Matex, se trata de un producto 
de calidad, “una novedad en termo duchas, 
con más alternativas de temperatura”.
Hernández indica que entre sus principales 
ventajas está  el “ahorro de energía y agua 
en el baño, diseño atractivo, seguridad y 
durabilidad, producto pre probado con 
agua y energía siguiendo estándares ISO 
9001”.
Otros de los beneficios que presenta la 
ducha es precios competitivos, garantía  y  
respaldo de una fábrica con experiencia de 

Ducha en competencia

70 años de producir duchas.
Frente a otras duchas como Lorenzetti, 
Hernández comenta que Fame se diferen-
cia “en la estructura mecánica, contactos 
eléctricos reforzados con baño de plata 
para mayor durabilidad, cables eléctricos 
en colores, lo que permite identificar las 
fases y realizar una instalación correcta” . 
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Como un valor agregado, 
los consumidores finales 
pueden obtener grandes 

beneficios de las técnicas del 
mercadeo, si conocen esta disci-
plina y aplican los conceptos en 
los que se fundamenta, cuando 
realizan sus compras. 
Un consumidor que conoce la 
mezcla del mercadeo denomina-
da las cuatro P (producto, precio, 
plaza y promoción), está en capa-
cidad de realizar sus compras 

con criterios más fundamenta-
dos, que le permitirán adquirir 
productos y servicios con los que 
logre un mayor grado de satis-
facción.

Estrategias
La estrategia de producto le per-
mitirá a un comprador de bienes 
de consumo, comparar las dife-
rentes marcas de un mismo pro-
ducto, en aspectos como el con-
tenido real, la información que se 
muestra en las etiquetas, las ven-
tajas del empaque, el respaldo 
de la marca y la calidad prometi-
da por cada una. 
La estrategia de precio es un 
componente fundamental para 
que el comprador evalúe si el 
precio asignado al producto o 
servicio es justo, si los descuen-
tos o rebajas que se anuncian 
muchas veces, son realmente 
aplicados, y si al realizar el pago, 
el cobro se efectúa correctamen-
te, pues sucede con frecuencia 
que en la estantería se exhibe un 
precio y en el sistema de las 
cajas se mantiene otro, por lo 
que siempre es bueno corroborar 
cuánto se le está cobrando cuan-
do lleva artículos de oferta. 
La estrategia de promoción 
puede ser muy útil para que el 
consumidor valore si la informa-
ción recibida por los diferentes 
medios, sobre el producto o ser-

MErCaDEo

Class

Tel.: 2519 - 5050 www.capris.crComuníquese con el Grupo Ferretero

El mercadeo también 
sirve para comprar
las técnicas de mercadeo por lo general, han sido diseñadas y aplica-
das a través del tiempo, como herramientas que utilizan las compañías 
para llevar los productos y servicios a los diferentes mercados, tratando 
de satisfacer las necesidades de las personas que los adquieren. 
Por José Norberto Rivera Romero

vicio, es certera y completa,  
pues en muchas campañas 
publicitarias y promocionales, se 
presenta información incorrecta  
o hay ausencia de información 
esencial para que el comprador 
pueda decidir si le conviene com-
prar o no. 
La estrategia de distribución 
juega un papel importante en las 
decisiones de un consumidor, 
con respecto a los tipos de nego-
cios que visitará para adquirir sus 
productos o servicios. El hecho 
de saber que un sistema de dis-
tribución se conforma de varios 
canales en los que participan 
diferentes empresas, le abre al 
comprador la posibilidad de 
investigar y comparar opciones 
de sitios de compra, para selec-
cionar la que mejor se ajuste a 
sus condiciones como cliente. 
Un consumidor informado y con 
conocimientos de mercadeo, 
probablemente sea más exigente 
y tenga criterios más definidos 

s o b r e 
lo que 
le convie-
ne comprar, lo que le per-
mitirá actuar más racional-
mente ante el bombardeo 
de información del que es 
objeto todos los días. 
Un mercado de consumi-
dores exigente, crítico, y 
racional, obligaría a las 
empresas a ser más 
competentes, innovadoras 
y posiblemente exitosas, por eso 
bien vale el esfuerzo que se 
pueda realizar, para que los con-
sumidores conozcan sobre técni-
cas de mercadeo y con ello 
tomen decisiones más acertadas 
a la hora de comprar. 
Al ejecutar estas estrategias de 
mercadeo, usted ya va un paso 
adelante…
Fuente: www.mercadeo.com



Cuando le hablamos de 
seducción es porque 
Expoferretera Pérez 

Zeledón le aguarda con un sinfín 
de sorpresas en toda dimensión: 
productos novedosos, descuen-
tos, promociones, actividades 
como una pasarela de productos 
y herramientas, demostraciones, 

en expoferretera usted entrará probablemente por una puerta pequeña donde le entregarán su gafete 
y demás información, pero es fijo que después de darse una vuelta, saldrá por la puerta grande.

en Pérez Zeledón
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pero sobre todo la posibilidad de 
explotar otros nichos de merca-
do, con el fin de encontrar com-
pradores nuevos.
Cuando le preguntamos a 
Ernesto Venegas, Proveedor de 
la Ferretería Boston (Diunytra), en 
el centro de Pérez Zeledón, sobre 
esta feria, estimó conveniente su 
realización, pues consideró 
importante para el sector de la 
zona, que los mayoristas exhibie-
ran sus tecnologías y productos 
al alcance de los ferreteros.
“Hay quienes por la lejanía y por 
tiempo no pudieron viajar a San 
José a la Expoferretera, pero 
ahora tienen una oportunidad 
cercana aquí en Pérez Zeledón”, 
dijo Venegas.
 
¿Qué ofrece?
De repente, cualquier ferretero 
podría pensar que lo tiene todo 
en su ferretería, y que si no es 
así, tarde o temprano sus pro-
veedores se encargarán de que 
lo tenga en sus exhibidores y 
anaqueles. Sin embargo, decir 
hoy : “para luego” es tarde…
En vista de que la competencia 
cada día es más fuerte, y que 
precisamente ya no se compite 
solo por precio, Expoferretera 
Pérez Zeledón está en capacidad 
de ofrecerle:
• Actualización (ponerse al día en 
productos y técnicas de aplica-
ción y trabajo, que después 

puede transmitir a sus compra-
dores).
• Negociación de precios y com-
bos de producto. A su negocio 
puede ser que el vendedor o 
agente, le presente ofertas llama-
tivas, pero en una feria estas 
promociones terminan siendo 
mejores, ya que estos eventos 
conforman el encuentro entre 
quienes toman directamente las 
decisiones y conocen los máxi-
mos alcances. Recuerde aquello 
del regateo…
• No es lo mismo planear estra-
tegias de venta sobre productos 
que ya tiene, que hacerlo sobre 
artículos de feria que aún no 
están en su ferretería, y en ese 
sentido es recomendable hacer-
se acompañar de su personal de 
ventas, ya que es el que mejor 
tiene olfato sobre lo que más le 
conviene para el negocio.
• Diversión. Recuerde que el 
entretenimiento que presenta las 
ferias se presta para hacer ami-
gos, para compartir, y esto da la 
posibilidad de hasta medir a sus 
competidores más fuertes. 
¿Cuántas veces en el año tiene 
usted como empresario de enta-
blar una conversación sobre el 
negocio con su rival comercial 
más acérrimo? Quizás en una 
conversación, salgan más opor-
tunidades de negocio, y a quién 
creía su competidor, termine más 
bien siendo su aliado.

Al igual que lo fueron en 
Expoferretera, en Pérez 
Zeledón las demostraciones 
de producto buscarán crear 
una mayor y mejor capacita-
ción entre los asistentes.

DEJE QUE LO SEDUZCaMOS
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¡Se busca!

Si los mayoristas del mer-
cado se pudieran compa-
rar con estrellas de cine o 

cantantes de la máxima moda, 
probablemente a la prensa 
farandulera le bastaría y los 
encontraría, con solo acceder al 
Ranking de Mayoristas de TYT.
Sin embargo, aunque no se trate 
de estrellas para muchos, lo 
cierto es que para los ferreteros 
del mercado sí lo son.
En primer instancia, los provee-
dores son los encargados de 
ponerlos al día en cuanto a pro-
ductos se refiere y son el “brazo 
derecho” que cualquier negocio, 
con deseos de surgir, necesita.
El estudio, elaborado por la 
empresa Demoscopía, a solici-
tud de TYT, conforma el resulta-
do de una muestra de 75 nego-
cios del mercado ferretero, en lo 
que se denomina como ferrete-
rías y depósitos de materiales,  y 

que permitió detallar los mayo-
ristas preferidos del mercado, 
de acuerdo con las categorías 

más importantes de productos.
La pregunta que dirigió el estudio 
y que fue hecha principalmente 
al dueño de la ferretería (ferrete-
ro), encargado de compras o 
proveedor, o bien, al encargado 
directo del manejo de inventa-
rios, fue: ¿Cuál es su proveedor 
preferido en (aquí se les  
mencionó cada una de las  
categorías que conforman el 
ranking)?
Posteriormente, a los consulta-
dos también se les preguntó qué 
era lo que más valoraban en 
cada categoría con respecto a 
su proveedor y al producto, y 
que se dará a conocer en infor-
maciones posteriores.
La información presenta, ade-
más de las menciones de los 
proveedores para cada catego-
ría, los porcentajes de participa-
ción de acuerdo con los votos, 
así como su posición tanto en el 
ranking actual como la del año 
pasado.
Los cortes en cada una de las 
categorías se hicieron en el 
número más alto de empate, lo 
que para este año también per-
mitió la incorporación de más 
participantes por categoría.

Igualmente, para aquellas cate-
gorías donde el total de la mues-
tra o votos no suman 75, se 
debe consecuentemente, a que 
la diferencia responde a que  
los consultados dijeron no saber, 
prefirieron no responder o sim-
plemente no tienen proveedor y 
no comercializan ese tipo de 
productos.

a las empresas proveedoras más busca- 
categorías más sensibles en venta para 

EN CoNCrETo

lo que arroja el ranking
- El ranking representa una 

“radiografía” clara de la actuali-
dad que se maneja en el  
mercado.

- Refleja el dinamismo que posee 
el sector, así como el valor que 
las ferreterías brindan a sus 
socios comerciales.

- Brinda un panorama sobre la 
estrategia de compras de los 
ferreteros y hacia donde están 
encaminando sus esfuerzos.

- Necesariamente, se convierte 
en una guía de compras para 
ferreteros que apenas ingresan 
el mercado, y para redirigir  
sus estrategias para quienes 
acumulan experiencia en el 
sector. 



26 Julio 10 TYT • www.tytenlinea.com

NA 1 Importaciones Vega 13 17% Rafael Vargas (506) 2494-4600

4 2 Distribuidora Arsa 10 13% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

1 3 Capris 9 12% Werner Ossenbach (506) 2519-5000

5 4 Transfesa 7 9% Marco Hernández (506) 2210-8999

2 5 Valco 6 8% Oscar Coto (506) 2552-2222

NA 5 Reposa 6 8% Raúl Pinto (506) 2272-4066

NA 5 3M Costa Rica S.A. 6 8% Gustavo ángulo (506) 2277-1000

NA 5 Rosejo 6 8% José Schifter (506) 22967670

discos

5 1 3M Costa Rica S.A. 23 31% Gustavo ángulo (506) 2277-1000

1 2 Reposa 20 27% Raúl Pinto (506) 2272-4066

NA 3 Transfesa 5 7% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 4 Torneca 1 1% Luis Carlos Barquero (506) 2207-7774

lijas

accesorios electrónicos
1 1 Importaciones Vega 18 24% Rafael Vargas (506) 2494-4600

2 2 Audio Accesorios de CR 13 17% Jorge Blanco (506) 2218-1439

4 3 El Eléctrico Ferretero 11 15% Carlos Barquero (506) 2259-0101

3 4 Distribuidora Arsa 10 13% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

adhesivos
NA 1 Unidos Mayoreo 15 20% Javier Velásquez (506) 2275-8822

5 2 3M Costa Rica S.A. 7 9% Gustavo ángulo (506) 2277-1000

NA 2 Grupo Xilo 7 9% Juan Tuk Durán (506) 2279-7985

NA 3 Lanco 5 7% Ignacio Osante (506) 2438-2557

4 3 Reposa 5 7% Raúl Pinto (506) 2272-4066

NA 3 Durman 5 7% Luis Martínez (506) 2436-4700

NA 3 Transfesa 5 7% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 3 Henkel 5 7% Marvin González (506) 2277-4800

NA 3 Intaco 5 7% Mauricio Alvarado (506) 2211-1717

NA 3 Megalíneas 5 7% Víctor Cordero (506) 2240-3616

NA 3 Importaciones Camvi 5 7% Randall Campos (506) 2260-8594

NA 3 Albatros 5 7% Miguel Serodio (506) 2291-1960



Rank 
2009

Rank 
2010

EMPRESa VOTOS PORCEnTaJE GEREnTE O PROPIETaRIO TELÉFOnO

abrasivos

ranking de mayoristas Ferreteros
Este Ranking brinda un panorama sobre la estrategia de compras de los ferreteros y hacia donde están encaminando sus esfuerzos.

EN CoNCrETo
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lámparas
1 1 Importaciones Vega 5 7% Rafael Vargas (506) 2494-4600

5 1 El Eléctrico Ferretero 5 7% Carlos Barquero (506) 2259-0101

4 2 Cosmac 4 5% Isidro Porras (506) 2260-7575

1 2 Arqdeco 4 5% Christian Jiménez (506) 2272-4007

NA 3 Transfesa 3 4% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 3 Unidos Mayoreo 3 4% Javier Velásquez (506) 2275-8822

NA 3 Distribuidora Arsa 3 4% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

NA 3 Sylvania 3 4% José Luis Pérez (506) 2210-7600

NA 3 Casa Eléctrica 3 4% Marvin Villalobos (506) 2276-4052

NA 3 Cofersa 3 4% Armando Salazar (506) 2205-2525

cerrajería
1 1 Indudi 37 49% Jorge Argilés (506) 2293-5454

NA 2 Transfesa 4 5% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 2 Importaciones Vega 4 5% Rafael Vargas (506) 2494-4600

3 3 Distribuidora Arsa 3 4% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

NA 3 Masaca 3 4% Mario Salazar (506) 2244-4044

NA 3 Unidos Mayoreo 3 4% Javier Velásquez (506) 2275-8822

compresores
1 1 Cofersa 17 23% Armando Salazar (506) 2205-2525

5 2 Unidos Mayoreo 14 19% Javier Velásquez (506) 2275-8822

4 3 Importaciones  Vega 13 17% Rafael Vargas (506) 2494-4600

6 3 Capris 13 17% Werner Ossenbach (506) 2519-5050

2 4 Torneca 10 13% Luis Carlos Barquero (506) 2207-7704

NA 5 Proveeduría Total 8 11% Francisco Herrera (506) 2219-3232

1 1 Importaciones Vega 19 25% Rafael Vargas (506) 2205-2525

4 2 El Eléctrico Ferretero 11 15% Carlos Barquero (506) 2494-4600

5 3 Distribuidora Arsa 8 11% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

3 4 Arqdeco 5 7% Christian Jiménez (506) 2272-4007

NA 4 Transfesa 5 7% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 4 Tecno-Lite 5 7% Alberto Carvajal (506) 2235-6061

NA 4 Tudeco 5 7% David Tseng (506) 2231-7307

NA 4 Grupo Ferretero G&Q 5 7% Greivin López (506) 2447-7886

NA 4 Imacasa 5 7% Andrés Zamora (506) 2293-2780

Bombillos y electricidad

compresores y Generadores eléctricos

Bombillos

Rank 
2009

Rank 
2010

EMPRESa VOTOS PORCEnTaJE GEREnTE O PROPIETaRIO TELÉFOnO
ranking de mayoristas Ferreteros
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2 1 Unidos Mayoreo 15 20% Javier Velásquez (506) 2275-8822

1 2 Cofersa 13 17% Armando Salazar (506) 2205-2525

6 3 Capris 8 11% Werner Ossenbach (506) 2519-5050

4 4 Torneca 7 9% Luis Carlos Barquero (506) 2207-7704

5 4 Distribuidora Arsa 7 9% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

4 5 Importaciones Vega 5 7% Rafael Vargas (506) 2494-4600

NA 5 Proveeduría Total 5 7% Francisco Herrera (506) 2219-3232

Generadores eléctricos

Fibras. mecate
3 1  NT Centroamérica 20 27% Carlos Mario Gallego (506) 2293-6916

1 2 Fibras de Centroamérica 15 20% Juan Bautista Robles (506) 2286-0919

NA 3 Distribuidora Arsa 5 7% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

NA 3 Cosmac 5 7% Isidro Porras (506) 2260-7575

NA 3 Importadora América 5 7% Erick Bermúdez (506) 2292-2424

Fregaderos
3 1 EB Técnica 24 32% Marco Hernández (506) 2210-8960

1 2 Abonos Agro 13 17% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

2 3 Inasa 5 7% Miguel Mora (506) 2282-6366

4 3 Distribuidora Arsa 5 7% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

NA 3 Ceinsa 5 7% Franklin Herrera (506) 2217-3600

NA 3 Valco 5 7% Oscar Coto (506) 2552-2222

Grifería
1 1 Distribuidora Arsa 31 41% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

2 2 Abonos Agro 13 17% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

3 3 Transfesa 6 8% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 4 Distribuidora Tania By Koby 5 7% Lorenzo Pizano (506) 2239-7433

5 4 Matex 5 7% Enrique Hernández (506) 2291-7878

NA 4 Incesa 5 7% Carlos Castro (506) 2519-5400

NA 4 Grupo Ferretero G&Q 5 7% Greivin López (506) 2447-7886

Herramientas eléctricas
3 1 Importaciones Vega 28 37% Rafael Vargas (506) 2494-4600

2 2 Abonos Agro 13 17% Eduardo De Vries (506)2212-9320

NA 3 Unidos Mayoreo 8 11% Javier Velásquez (506) 2275-8822

6 3 Capris 8 11% Werner Ossenbach (506) 2519-5050

1 3 Cofersa 8 11% Armando Salazar (506) 2494-4600

NA 4 Reposa 5 7% Raúl Pinto (506) 2272-4066

NA 4 Torneca 5 7% Luis Carlos Barquero (506) 2207-7777

ranking de mayoristas Ferreteros

Confío en el servicio
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1 1 Imacasa 21 28% Andrés Zamora (506) 2293-2780

NA 2 Unidos Mayoreo 15 20% Javier Velásquez (506) 2275-8822

NA 3 Transfesa 6 8% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 4 Masaca 3 4% Mario Salazar (506) 2244-4044

NA 4 Importaciones Vega 3 4% Rafael Vargas (506) 2494-4600

5 4 Distribuidora Arsa 3 4% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

NA 4 Importadora América 3 4% Erick Bermúdez (506) 2292-2424

6 4 Acuña y Hernández 3 4% Luis Acuña (506) 2262-1414

Herramientas agrícolas

Herramientas manuales
NA 1 Unidos Mayoreo 22 29% Javier Velásquez (506) 2275-8822

3 2 Indudi 17 23% Jorge Argilés (506) 2293-5454

4 3 Transfesa 8 11% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 4 Importaciones Vega 5 7% Rafael Vargas (506) 2494-4600

NA 5 Grupo Ferretero G&Q 3 4% Greivin López (506) 2447-7886

NA 5 Imacasa 3 4% Andrés Zamora (506) 2293-2780

6 5 Distribuidora Arsa 3 4% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

Jardinería
NA 1 Unidos Mayoreo 13 17% Javier Velásquez (506) 2275-8822

1 2 Imacasa 12 16% Andrés Zamora (506) 2293-2780

2 3 Transfesa 9 12% Marco Hernández (506) 2210-8999

5 4 Masaca 5 7% Mario Salazar (506) 2244-4044

NA 4 Importadora América 5 7% Erick Bermúdez (506) 2292-2424

Fibrocemento
1 1 Plycem 31 41% Jaime Barrientos (506) 2575-4300

2 2 Mayoreo del Istmo 2 3% Julio Cárdenas (506) 2529-3335

NA 2 Macopa 2 3% Erick Aguilar (506) 2233-1233

NA 2 Cosmac 2 3% Isidro Porras (506) 2260-7575

Gypsum
1 1 Tecni Gypsum 16 21% Luis Eduardo Chacón (506) 2272-0265

2 2 Macopa 11 15% Erik Aguilar (506) 2233-1233

loza sanitaria
1 1 Incesa Standard 26 35% Carlos Castro (506) 2519-5400

3 2 Valco 11 15% Oscar Coto (506) 2552-2222

2 3 Abonos Agro 9 12% Eduardo De Vries (506) 2212-9320

2 1 Buen Precio 20 27% Silvia Jiménez (506) 2272-1111

1 2 Abonos Agro 18 24% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

3 3 Amanco 12 16% Luis Rodríguez (506) 2209-3400

madera

láminas

ranking de mayoristas Ferreteros
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mangueras
1 1 Plásticos Sirena 20 27% Franklin Chaves (506) 2235-8005

2 2 Durman 9 12% Erick Bermúdez (506) 2436-4700

7 3 Transfesa 6 8% Luis Martínez (506) 2210-8999

NA 4 Unidos Mayoreo 5 7% Marco Hernández (506) 2292-2424

NA 5 Imacasa 4 5% Andrés Zamora (506) 2293-2780

NA 5 Cosmac 4 5% Isidro Porras (506) 2260-7575

NA 5 Rosejo 4 5% José Schifter (506) 2296-7670

NA 5 Distribuidora Arsa 4 5% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

Bombas para agua

tanques para agua

1 1 Durman 17 23% Luis Martínez (506) 2436-4700

2 2 Campos Rudin 11 15% Óscar Campos (506) 2257-4604

NA 3 Bombagua 5 7% José Berroterán (506) 2276-4122

NA 3 Cosmac 5 7% Isidro Porras (506) 2260-7575

3 3 Cofersa 5 7% Armando Salazar (506) 2205-2525

1 1 La Casa del Tanque 15 20% David Peña (506) 2227-3722

2 2 Durman 12 16% Luis Martínez (506) 2436-4700

3 3 Abonos Agro 9 12% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

5 4 Rotoplas 7 9% Rodolfo Pacheco (506) 2537-2485

NA 5 Mucho Tanque 4 5% Guy Charlebois (506) 2573-8181

NA 5 Cosmac 4 5% Isidro Porras (506) 2260-7575

máquinas para soldar
1 1 Unidos Mayoreo 14 19% Javier Velásquez (506) 2275-8822

NA 2 Importaciones  Vega 10 13% Rafael Vargas (506) 2494-4600

2 3 Capris 8 11% Werner Ossenbach (506) 2519-5050

4 4 Torneca 5 7% Luis Carlos Barquero (506) 2207-7704

4 1 Distribuidora Arsa 19 25% Luis Fernando Arguedas (506) 2285-4224

5 2 Cosmac 7 9% Isidro Porras (506) 2260-7575

1 3 El Eléctrico Ferretero 6 8% Carlos Barquero (506) 2259-0101

6 4 Matex 3 4% álvaro Padilla (506) 2291-7878

2 4 Abonos Agro 3 4% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

NA 5 Transfesa 2 3% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 5 Importaciones Vega 2 3% Rafael Vargas (506) 2494-4600

NA 5 Sylvania 2 3% José Luis Pérez (506) 2210-7600

materiales eléctricos

arena y piedra
materiales de construcción e implementos

3 1 Holcim 14 19% Sergio Egloff (506) 2205-3000

NA 2 Tajo Lindora 10 13% No especificado

1 3 Pedregal 8 11% José Miguel 
Campos

(506) 2298-4242

Bloques de concreto
1 1 Pedregal 17 23% José Miguel 

Campos
(506) 2298-4242

NA 2 Grupo Irazú 8 11% Iván Sibaja (506) 2278-2525

3 3 Holcim 5 7% Sergio Egloff (506) 2205-3000

carretillos y baldes
1 1 Espartaco 13 17% Ricardo Díaz (506) 2272-4603

NA 2 Unidos Mayoreo 11 15% Javier Velásquez (506) 2275-8822

NA 2 Imacasa 11 15% Andrés Zamora (506) 2293-2780

2 3 Abonos Agro 10 13% Eduardo De Vries (506) 2212-9320

4 4 Transfesa 5 7% Marco Hernández (506) 2210-8999

NA 4 Distribuidora 
Arsa

5 7% Luis Fernando 
Arguedas

(506) 2285-4224

cemento
2 1 Cemex 25 33% Carlos González (506) 2201-2000

1 2 Holcim 17 23% Sergio Egloff (506) 2205-3000

Productos para repello
1 1 Impersa 21 28% Mauricio Orozco (506) 2218-1110

2 2 Intaco 19 25% Mauricio Alvarado (506) 2211-1717

3 3 Cemex 8 11% Carlos González (506) 2201-2000

NA 3 Cemix 8 11% Pablo Covo (506) 2254-3200

5 3 Pedregal 8 11% Luis Solano (506) 2298-4242

Rank 
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Rank 
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mangueras, Bombas y tanques para agua

Barnices
Pinturas y especialidades

1 1 Sur Química 21 28% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 11 15% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 6 8% Rafael Díaz (506) 2216-6240

NA 3 Celco 6 8% German Obando (506) 2279-9555

NA 4 Corona 5 7% Milthon Alfaro (506) 2215-2303

4 5 Sherwin 
Williams

2 3% Pablo Villalta (506) 2272-0579

ranking de mayoristas Ferreteros
Rank 
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especialidades
1 1 Sur Química 22 29% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 11 15% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 7 9% Rafael Díaz (506) 2216-6240

NA 4 Corona 5 7% Milthon Alfaro (506) 2215-2303

NA 5 Celco 4 5% German Obando (506) 2279-9555

4 6 Sherwin Williams 3 4% Pablo Villalta (506) 2272-0579

5 6 Pinturas Alfa 3 4% Edgar Hidalgo (506) 2433-8155

impermeabilizantes
1 1 Sur Química 20 27% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 12 16% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 6 8% Rafael Díaz (506) 2216-6240

NA 4 Corona 5 7% Milthon Alfaro (506) 2215-2303

NA 5 Celco 4 5% German Obando (506) 2279-9555

5 6 Sherwin Williams 3 4% Pablo Villalta (506) 2272-0579

NA 6 Pinturas Alfa 3 4% Edgar Hidalgo (506) 2433-8155

Pintura
1 1 Sur Química 21 28% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 11 15% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 8 11% Rafael Díaz (506) 2216-6240

NA 4 Corona 5 7% Milthon Alfaro (506) 2215-2303

NA 5 Celco 3 4% German Obando (506) 2279-9555

4 6 Sherwin Williams 2 3% Pablo Villalta (506) 2272-0579

NA 6 Pinturas Alfa 2 3% Edgar Hidalgo (506) 2433-8155

Pintura en aerosol
2 1 Megalíneas 18 24% Víctor Cordero (506) 2240-3616

1 2 Rosejo 8 11% José Schifter (506) 2296-7670

5 2 Transfesa 8 11% Marco Hernández (506) 2210-8989

NA 3 Sherwin Williams 7 9% Pablo Villalta (506) 2272-0579

NA 4 Sur Química 5 7% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

NA 5 Corona 3 4% Milhton Alfaro (506) 2215-2303

3 6 Distribuiodora Ferretera Marín 2 3% Idalie Méndez (506) 2248-9432

Pintura exterior
1 1 Sur Química 21 28% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 12 16% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 7 9% Rafael Díaz (506) 2216-6240

6 4 Corona 5 7% Milthon Alfaro (506) 2215-2303

NA 5 Celco 3 4% German Obando (506) 2279-9555

4 5 Sherwin Williams 3 4% Pablo Villalta (506) 2272-0579

5 6 Pinturas Alfa 2 3% Edgar Hidalgo (506) 2433-8155
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1 1 Abonos Agro 15 20% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

5 2 Mayoreo del Istmo 12 16% Julio Cárdenas (506) 2529-3335

NA 2 Macopa 12 16% Erick Aguilar (506) 2233-1233

2 3 Macavi 5 7% Ricardo Arias (506) 2293-6846

cerámica

1 1 Abonos Agro 15 20% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

NA 2 Buen Precio 12 16% Silvia Jiménez (506) 2272-1111

madera

1 1 Grupo Xilo 24 32% Juan Tuk Durán (506) 2279-7985

2 2 Intaco 10 13% Mauricio Alvarado (506) 2211-1717

6 3 Transmerquín 8 11% Héctor Abril (506) 2537-0010

3 4 Laticrete 7 9% Luis Alfonso 
Fernández

(506) 2233-4159

Productos Químicos

techos de zinc
1 1 Metalco 20 27% Santiago Dapena (506) 2247-1100

3 2 Termium 18 24% Fabio Villalobos (506) 2260-8840

2 3 Abonos Agro 12 16% Eduardo de Vries (506) 2212-9320

tornillos
1 1  Torneca 39 52% Luis Carlos 

Barquero
(506) 2207-7774

2 2 Tornillos La 
Uruca

7 9% Enrique Araya (506) 2256-5212

4 3 Tornicentro 4 5% David Sossing (506) 2239-7272

3 4 Universal de 
Tornillos

3 4% Oscar Castellanos (506) 2222-7676

NA 5 Torcasa 2 3% Gamaliel Solano (506) 2221-6363

NA 5 Metálica 
Spartaco

2 3% Ricardo Díaz (506) 2272-2851

NA 5 Indianapolis 2 3% Luis Alonso 
Estrada

(506) 2243-1700

tubería de concreto
1 1 Bloquera El 

Progreso
8 11% Mauricio Alfaro (506) 2433-8787

2 2 Tubos El 
Campeón

7 9% Alberto Castro (506) 2433-2020

4 3 Pedregal 6 8% Luis Solano (506) 2298-4242

3 4 Concrepal 4 5% Carlos Rodríguez (506) 2453-0133

tubería PVc
NA 1 Amanco 32 43% Luis Rodríguez (506) 2209-3400

NA 2 Durman Esquivel 19 25% Luis Martínez (506) 2436-4700

selladores
1 1 Sur Química 20 27% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 13 17% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 6 8% Rafael Díaz (506) 2216-6240

NA 4 Corona 4 5% Milton Alfaro (506) 2215-2303

NA 5 Celco 3 4% Germán Obando (506) 2279-9555

4 6 Sherwin Williams 2 3% Pablo Villalta (506) 2272-0579

NA 6 Pinturas Alfa 2 3% Edgar Hidalgo (506) 2433-8155

1 1 Sur Química 21 28% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 12 16% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 7 9% Rafael Díaz (506) 2216-6240

NA 4 Corona 5 7% Milthon Alfaro (506) 2215-2303

NA 5 Celco 3 4% German Obando (506) 2279-9555

4 6 Sherwin Williams 2 3% Pablo Villalta (506) 2272-0579

NA 6 Pinturas Alfa 2 3% Edgar Hidalgo (506) 2433-8155

Pintura interior

solventes
4 1 Transmerquín 11 15% Héctor Abril (506) 2537-0010

1 2 Sur Química 9 12% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 9 12% Ignacio Osante (506) 2438-2257

5 3 Celco 8 11% German Obando (506) 2279-9555

NA 4 Solasa 6 8% Jorge Luis Hidalgo (506) 2438-0453

2 5 Kativo 4 5% Rafael Díaz (506) 2216-6240

NA 6 Duralac 2 3% Javier Jiménez Santana (506) 2257-7075

NA 6 Corona 2 3% Milton Alfaro (506) 2215-2303

tintes
1 1 Sur Química 19 25% Eduardo Fumero (506) 2211-3601

3 2 Lanco 11 15% Ignacio Osante (506) 2438-2257

2 3 Kativo 7 9% Rafael Díaz (506) 2216-6240

4 3 Celco 7 9% German Obando (506) 2279-9555

NA 4 Solasa 3 4% Jorge Luis Hidalgo (506) 2438-0453

NA 5 Corona 2 3% Milton Alfaro (506) 2215-2303
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El ensordecedor estallido indicó 
la llegada del problema. Rayaba 
las 11 de la mañana, de un día 
normal de trabajo, cuando el cha-
pulín de la piñera, cargado de 
producto, pinchó una llanta. En la 
emergencia, los encargados de la 
planta corrieron de inmediato en 
busca de una “zapata” para sol-
ventar el problema. De inmediato, 
llegaron al negocio Agroservicios 
El Colono de Cariari de Guápiles, 
donde encontraron lo que busca-
ban, además de otros productos 
para atender otros imprevistos 
como este.
Ronny Salazar, Encargado de 
Compras de este negocio, afirma 
que “hemos identificado con cla-
ridad muchas de las necesidades 
de nuestros clientes como piñe-
ros y bananeros, que requieren 
constantemente de parches, 
zapatas, pegamentos y otra serie 
de productos que les ayuden a 
no paralizar sus labores”.
Salazar dice que precisamente 
para este tipo de líneas cuenta 
con el apoyo de Mistral, que son 
especialistas en el área automo-
triz, con la distribución de par-
ches marca Vipal, y todo lo que 
tiene que ver con material para 
reparación de llantas e incluso 
herramientas.
“En realidad, ha sido ventajoso 
contar con estos artículos:  supli-
mos a clientes importantes, son 
líneas que se mueven y se ven-

negocio con parches
den bien y logramos que estos 
compradores no se vayan a 
otros negocios de la competen-
cia”, dice Salazar.
Y es que con los cambios del 
mercado, hace un tiempo era 
hasta impensable que un par-
che, por ejemplo, se pudiera 
conseguir en una ferretería, pero 
hoy es toda una realidad.
Esto lo saben en Mistral, una 
empresa con 23 años, apostada 
en la Lima de Cartago, un 
importador en el área automo-
triz, que tiene la firme apuesta 
de ingresar con fuerza al merca-
do ferretero, pues han identifica-
do que las ferreterías necesitan 
tener de toda variedad de pro-
ductos para atraer mayores can-
tidades de compradores.

Diversificación
Nicole Stedem, Gerente General 
de esta compañía, afirma que en 
lo que es material de reparación 
para llantas manejan todo el sur-
tido para arreglar desde llantas 
de bicicleta, hasta de camiones 
pesados. 
“Actualmente, con estos pro-
ductos llegamos a todas las 
recauchadoras y talleres de 
reparación de llantas, en la mayor 
parte del país”, dice Stedem, 
quien afirma que en este nicho 
poseen más del 80% de pene-
tración de mercado. 
Asegura que con Mistral, el ferre-
tero tiene la posibilidad de diver-
sificar su negocio, y asegurar la 
atracción de otro tipo de clientes 
como el industrial y el agrícola, 

que requiere mucho de este tipo 
de productos, “y en ese sentido, 
los apoyamos con todo el sopor-
te técnico que requieran, en 
cualquier parte del país”, recalca 
Nicole.
“La apertura de un departamento 
-analiza Stedem- con este tipo 
de propuesta en productos, 
podría generarle más ingresos a 
las ferreterías”, e indica que por 
ejemplo, un mecánico no solo es 
herramientas, es engrase, fajas 
de distribución, el industrial tam-
bién requiere otro servicio para 
sus equipos y el cliente agrícola 
necesita el mantenimiento cons-
tante de sus vehículos de trabajo 
y llantas “y lo mejor es que estos 
compradores, ya piensan en los 
comercios ferreteros para satis-
facer estas necesidades”.

mistral busca que los ferreteros incorporen en sus tiendas la venta 
de parches y herramientas especializadas automotrices.

AUTOMOTRIZ

  oferta mistral
- Toda la línea de valvulería 

para llantas
- Herramientas de reparación
- Herramientas manuales y 

neumáticas para taller y uso 
doméstico,

- Herramientas eléctricas 
Wagan

- Fajas de caucho para abani-
co y distribución

- Mangueras para aire y para 
combustible

- Todo el equipo de engrase y 
lubricación para lubricentros

Nicole Stedem, Gerente General y Juan José Mata (de segun-
do), Gerente de Ventas de Mistral encabezan el equipo que 
estará presente en Expoferretera Pérez Zeledón, para ofrecer  
a los ferreteros la oportunidad de negocios que ofrecen sus 
productos.

!PUM! 

EATON lleva vida a todas
partes con calidad y seguridad



Pero no se asusten, porque 
hablamos de su alma de 
motivador, de buscar 

acercarse y ser amigo de sus 
clientes. 
Y es que si de individualizar el 
servicio se trata para crear expe-
riencias de valor, únicas, en los 
clientes,  y hacer diferencia en el 
mercado, tal parece que en 
Grupo Ferretero G&Q lo han 
entendido bien, y sino que lo diga 
Odilio Villalobos, Gerente General 
de Grupo de Materiales San Vito, 
cuando expresó: -“que un geren-
te venga hasta el negocio, habla 
de la preocupación por sus clien-
tes, de su agresividad y del 
seguimiento que se le da a las 
empresas que le apoyan”.
Villalobos se quedó con este 
pensamiento luego de que 
Greivin López, decidiera empren-
der un periplo por la Zona Sur  
del país, para acercarse a sus 
clientes.
“Es que el cliente necesita saber 
quién está detrás de una empre-
sa, con qué cuenta, que no sien-
ta que simplemente le trajeron un 
producto y se olvidaron de él”, 
dice López, Gerente de G&Q.
Villalobos dice que accedió a 
negociar con esta empresa “por-
que me presentaron un buen mix 
de productos y una buena pro-
puesta en cuanto a precio, que 
se puede trasladar a los compra-
dores y como punto importante 
un inventario constante”.
 

Confesiones de un gerente

Capitalización
Pero revisemos un poco lo que 
precede a estos mayoristas y lo 
que les ha dado el impulso para 
desarrollar estas estrategias.
Según cuenta López, reciente-
mente, y para buscar una mayor 
capitalización, la empresa incor-
poró a 3 socios más: Hugo 
Alfaro y Carlos Vargas.
“Necesitábamos fortalecernos 
para aumentar nuestra oferta 
con otras líneas además de 
Hunter, por eso incorporamos a 
Sur, Siemens, Productos 
Serigráficos, Tania By Koby”. 
La incorporación de estas líneas, 
y aunque su columna vertebral 

sigue siendo Hunter, les ha per-
mitido contar hoy con 800 clien-
tes activos en todo el país, lo que 
les significa una penetración de 
mercado cercana al 80%.
“Venimos creciendo a un ritmo 
mensual en ventas, de un 15%. 
Solo el año anterior, vendimos 
874 mil unidades”, confiesa 
López. Para este gerente cada 
ferretería es única, pero en su 
andar ha notado varios aspectos 
que se confabulan contra los 
resultados en ventas.
“Si un ferretero busca vender 
más tiene que motivarse y moti-
var a su personal, crear campa-
ñas dirigidas al cliente final, y que 

éste no encuentre siempre lo 
mismo en la ferretería, que lo 
sorprenda, por ejemplo, con un 
descuento diferente”.
López agrega que el empresario 
ferretero debe sacar provecho 
de las ventajas que da exhibir la 
mercadería y solicitar constante-
mente capacitación.
“Las ferreterías deben lucir lim-
pias y ordenadas, y aunque no 
se crea, este aspecto vende más 
que un negocio sucio. Incluso, 
hacerse la barba y procurar que 
el personal ande bien presenta-
do y uniformado, crea diferen-
cias sustanciales en el poder de 
compra de los clientes”.

PErFil
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Greivin López (de segundo), Gerente General de G&Q, afirma que cuando un ferretero quiere 
vender más, debe basarse en algo más que el precio. Lo acompañan sus socios Carlos Vargas, 
Hugo Alfaro y Gustavo González, Gerente de Mercadeo.

si de repente mira que alguien se para en el umbral de su negocio, podría ser que muchos dirían es un 
cliente, un cobrador o hasta el vendedor de empanadas que llega siempre puntual a las 9 de la mañana… 
sin embargo, sería bueno que también meta entre esas posibilidades, al gerente general de G&Q, que 
desde hace varios días su alma ronda por los negocios ferreteros.



ProDuCTos FErrETEros

Setdedestornilladoresmultiuso
conlinterna.

Distribuye: Grupo Ferretero G&Q   Tel.: (506) 2447-7886

Bolsaparaportarherramientas. Linterna xenón para cabeza. 
Xenón de alta intensidad,
resistentealagua.

Juegodedestornilladordepre-
cisión,ytambiénesbolígrafo.

Línea automotriz HS.
Accesorios, alfombras, limpiadores de parabrisas, aromatizantes,
tanquetas,coolantyotrosproductos.

Distribuye: Rosejo   Tel.: (506) 2296-7670

Cajas de herramientas 
y organizadores tactix 
Enplástico (resinasvírgenes) y
metal. Uso general y profesio-
nal,altaresistencia.

Válvula para inodoros
Con5añosdegarantíaunavez
instalado el producto. Ahorra
agua y es silenciosa. El único
repuesto que requiere es el
sello.

Cerradura para portones pico
delora.MarcaGater.Soporta3
millibrasdepresión.Resistente
ala“patadechancho”.

Distribuye: Distribuidora Ferretera Marín   Tel.: (506) 2248-9432

Cerraduras de embutir 
Paraperfilesdealuminioypuertasdevidriode
20mmy16mm.MarcaGater.

Cerraduras de pomo 
Marca Gater. Grado 2, variedad de estilos.
Productodecalidadvenezolana.

Equipos hidroneumáticos precargados, desde
19 hasta 100 litros, tecnología venezolana.
MarcaBombagua.

Distribuye: Bombagua   Tel.: (506) 2276-4427

Sistema completo para filtrado de piscina. Listo
parainstalar.

Motobombaagasolina.
2x2y3x3.

Sección patrocinada por:



¿Hay futuro para los técnicos?
Basta mencionar tan solo 

unos productos como: 
mangueras hidráulicas, 

acoples rápidos, correas de 
transmisión, tornillería, lubricado-
res neumáticos, fajas industria-
les, poleas en A, B, C, roles y 
muñoneras, como para darnos 
cuenta de que no se trata de una 
ferretería común y corriente, sino 
de algo más.
Todo se dio una tarde de 1985, 
hace más o menos 25 años, 
cuando Javier Rodríguez, un 
mecánico industrial, quería algo 
más que tener su propio taller, y 
tenía la certeza que afuera, en la 
calle había todo un mercado 
cautivo lleno de necesidades 
industriales, y que lo motivaba 
para buscar explotarlo.

Fue entonces cuando decidió 
abrir la ferretería, y aunque cuen-
ta que al principio nada fue color 
de rosa, pues según dice le costó 
abrir mercado. “Tuvimos que ir a 
tocar puertas a las empresas 
para que nos tomaran en cuenta 
como proveedores, y como no 
nos conocían era difícil, sin 
embargo, cuando empezamos a 
hacer los primeros trabajos, el 
boca a boca se corrió, y las 
cosas mejoraron y los clientes 
empezaron a llegar al negocio”, 
asegura Javier Rodríguez, un 
hombre alto y robusto, de  
60 años, que hoy cuenta en el 
negocio con la ayuda de sus hijos 
Kattia que se encarga de la parte 
administrativa, Eduardo en  
la parte de ventas y en servicio 

técnico.
Precisamente, Rodríguez, tras 
percatarse de que había formado 
un negocio conocido en la zona, 
detectó que en Guanacaste, 
también había clientes a los que 
les podría servir una opción 
como esta, pues en esta provin-
cia abundan arroceros, melone-
ros, aserraderos, camaroneros, 
pescadores, ebanistas, hotele-
ros, y otros, y fue cuando !ZAZ! 
hace 4 años abrió una sucursal 
en Santa Rita de Nandayure, que 
administra Gabriela, otra de sus 
hijas.

nadita de sustos
Bueno precisamente, esta tra-
yectoria no pasa para nada  
desapercibida por la competen-

El FErrETEro
cia, que han visto en Ferretería 
Belemita, un jugador que no se 
puede descuidar.
Alexander Avellán, Administrador 
de El Lagar de Belén, comenta 
que “para nosotros todos los 
negocios que estén en el área 
son competencia, sin importar su 
nicho de enfoque”. 
Avellán asegura que hay que 
estar muy atentos en la zona, 
pues de un lado tienen a Epa y 
del otro precisamente a Belemita.
“Esta ferretería ha hecho bien las 
cosas, ha demostrado que sabe 
atender a los clientes y ganarse 
su confianza. Hay que “vigilarlos” 
muy de cerca para evitarnos  
sorpresas y poder reaccionar a 
tiempo”, agrega Avellán.
Este administrador dice una cosa 
muy cierta: “un cliente que ingre-
se a cualquier otra ferretería es un 
comprador menos que llegó a la 
mía, y en el mercado se trata de 
procurar que los clientes no se 
vayan a la competencia”.
A esto, muy seguro, don Javier 
responde que “a nosotros no nos 

da miedo la competencia, como 
somos tan técnicos, si quieren 
nos pueden venir a poner un 
negocio a la par, que no nos 
asusta”.
Siguiendo con nuestra historia, el 
día que llegamos a Belén, no 
pudimos dejar de notar el detalle 
que la ferretería está a poco 
menos de 75 metros de la carre-
tera principal, y obviamente, los 
clientes tienen que desviarse 
este tanto, pero es compensado 
con la amplitud de parqueo del 
lugar, rodeado de árboles y que 
hasta con un poco de suerte, 
cualquiera puede salir del lugar 
con un producto en las manos, y 
por qué no... hasta con uno o 
dos mangos.
Don Javier, con mucha vehe-
mencia, y señalando nuestra 
libreta de apuntes, como para 
que no olvidáramos el detalle, 
nos dijo: “esta es una ferretería 
muy técnica, pero si alguien nos 
pide varilla o materiales de cons-
trucción, le vendemos, pero solo 
contra pedido. Tenemos clientes 

que nos piden de todo, hasta 
cepillos de dientes”.
¿Pero con una ferretería enfoca-
da a la parte técnica, cómo se 
hace para capacitar al personal? 
Rodríguez dice que es cosa de 
paciencia, pero que su hijo 
Eduardo trabajó con él como dos 
años en el taller industrial que 
tenía, y aprendió todo lo que es 
soldadura, a conocer todos los 
materiales, la parte eléctrica, por 
eso es quien se encarga de la 
parte técnica, de los trabajos y 
de atender a los clientes que 
requieren esta parte del servicio.
Asegura que tener un enfoque 
tiene muchas ventajas, pero 
igualmente sus debilidades. 
“Aquí, ahora, nos han visitado 
empresas como Kraft, Phillip 
Morris, Panasonic  que requieren 
ayuda en la parte técnica, gracias 
a que nos hemos ido dando a 
conocer, pero al principio, viera 
como luchamos para llegar a 
estas compañías, y por más que 
intentamos no nos abrieron sus 
puertas”.

Sobre como siguió adelante, a 
pesar de que al principio estos 
clientes no le vieron potencial de 
proveedor, Rodríguez, dice que 
un día “me senté con una calcu-
ladora, y viendo que la inversión 
en camiones y producto, para 
hacer una ferretería común, era 
tan alta, decidí seguir adelante 
con mi idea y mi propuesta”, e 
insistió “vea por ejemplo que 
cuando el negocio de materiales 
en Guanacaste cayó, muchos 
negocios la vieron fea, pero 
nosotros no caimos, por el enfo-
que técnico que tenemos”. Ahora 
dice que su objetivo es estar en 
Pérez Zeledón y San Carlos.
Apunta que ahora le toca a la 
segunda generación, pero espe-
ra que las cosas les sean más 
fáciles, porque ya no tienen que 
arrancar de cero, y ya poseen  
en sus manos un negocio con 
experiencia y clientes.

Sección patrocinada por:

Ferretería Belemita
sucursales: En Belén, Heredia y Nandayure, Guanacaste
Promedio de clientes atendidos a diario: 200 en Belén y 140 en 
Guanacaste
m2 del negocio: 180 m2 en Belén y 360 m2 en Guanacaste
años de operación: 25 en Belén y 4 en Guancaste

En Nandayure, Ferretería Belemita busca ser una solución para 
las industrias arroceras, meloneras, pescadores, automotriz, 
entre otras.

si la burra que iba hacia 
Belén, como dice el 
villancico, hizo este viaje 
en busca de servicio, de 
encontrar una ferretería 
especializada, con solu-
ciones para la industria 
automotriz, el área 
industrial, arrocera, y de 
producción en general, 
probablemente su entu-
siasmo habría sido 
mayor, pues le habría 
bastado con quedarse 
en la Ferretería Belemita, 
precisamente ubicada 
también en en Belén, 
pero en costa rica, muy 
cerca del límite entre 
este cantón herediano y 
la ciudad de santa ana.



Aquí los em pre sa rios en cuen tran ideas y so lu cio nes 
pa ra in cre men tar su pro duc ti vi dad, ba jar cos tos y ser 
más com pe ti ti vos. 
Información: Mirtha  Vargas.  Tel. 2231-6722 ext. 146  •  
email: mirtha@ekaconsultores.com

AbrAsivos  
3M CostA riCA 2277 11 60  2260 38 38
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
CApris 2519 50 00 2232 85 25
Cel iNterNACioNAl 2432 58 68 2440 18 39
ib iNdustriAl 2452 12 50 2452 23 57
trANsFesA 2210 89 00 2291 0731
suvA iNterNACioNAl 2257 55 50 2257 55 51 
ACAbAdos y CoNstruCCióN  
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
ForjAitAl 2244 86 86 2244 76 76
FueNtes orNAMeNtAles 2282 10 39 2203 82 23
produCtos verdes 2288 13 82 2228 49 45
lAtiCrete 2233 41 59 2221 99 52 
ACCesorios eléCtriCos  
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
AeA 2255 36 19 2257 31 55
eAtoN eleCtriCAl 2247 76 09 2247 76 83
iluMiNACióN teCNolite 2256 89 49 2248 98 60
tubo deCorAtivo CorporACióN 2231 73 07 2220 24 00
CoNiNCA 2231 75 36 2231 74 81
distribuidorA FerreterA MAríN 2248 94 32  2248 92 81
distribuidorA tANiA by Koby 2239 74 33 2239 14 91 
GAlvANizAdos  
iMportACioNes iNdustriAles 2244 40 44 2244 27 00
MAsACA  
Aditivos y sellAdores  
iMpersA 2218 11 10 2218 11 07
reNteCo 2257 43 73 2257 43 87 
AislAMieNtos  
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
disMAteC 2430 65 40 2430 65 40
Aires ACoNdiCioNAdos  
MultiFrio 2226 8071 2227 23 79
Alquiler de equipos pArA CoNstruCCióN  
distribuidorA lArCe 2221 11 00 2255 21 65 
ArtíCulos p.o.p  
prod. seriGráFiCos del este 2245 29 29 2285 43 33 
AutoMotores  
AutoMotores diNAstíA 2232 42 42  2232 42 36
AutoMotriz  
HidroCA 2290 04 04 2290 04 07
iMportACioNes re/re 2240 20 10 2236 65 16
iMportACioNes CAMvi 2260 85 94 2260 85 97
CApris 2519 50 00 2232 85 25

boMbAs pArA AGuA  
HidrotiCA 2224 97 73 2224 98 83  
CABLES Y ELECtróniCA  
CAbles de CoMuNiCACióN 2248 23 52 2248 23 56
Audio ACCesorios 2218 14 39 2219 27 18 
CAbles de ACero  
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
Nt CeNtroAMeriCA 2293 70 07 2239 20 14 
CAjAs Fuertes  
MAs seGuridAd 2253 78 92 2282 87 61 
CerrAjeríA, CerrAdurAs  
AtiKo World 2232 14 96 2220 44 27
CeráMiCA  
lAtiCrete 2233-4159
CoNeCtores Flexibles  
joHN Guest (973) 808 5600 (973) 808 2098
Closets  
HoGGAN iNterNACioNAl 2256 86 80 2233 33 95
deCorACióN  
distribuidorA de Hierro y ACero 2233 99 25 11/1/2223
eb téCNiCA de CostA riCA 2210 89 60 2234 88 53
CANet 2225 22 95 2225 73 24 
estANderíA iNdustriAl  
vertiCe 2256 60 70 2257 46 16 
equipo de seGuridAd iNdustriAl y viAl  
joMArt                                            52(444)824 5533    01800 7181646
FAbriCANtes de Muebles  
d’ MetAl 2225 15 15 2234 63 96 
FerreteríA  
CoFlex                                       (52)81 8389 2800     (52)81 8389 2810
FlexiMAtiC                                 (5233) 35401050      (5233) 3540 1065
proveduríA totAl FerreterA 2219 32 32 2259 12 96
proMAtCo CeNtroAMeriCANA 2296 80 00 2232 78 50
trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
uNidos MAyoreo 2275 88 22 2275 06 47 
rosejo 2296 76 70 2232 00 48
FitiNeríA  
reHAu (461) 618 8000 (461) 618 803   
GriFeríA  
iCeC 2213 50 50 2213 50 51
MApAr CoNsultores 2228 32 32 2228 32 32
Grupo iMportAdor orieNte 2290 67 87 2290 67 89

trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
Grupo xiFer                                 33 3666 18 86     33 3666 18 85 
HerrAMieNtAs  
FestACro 2447 78 86 2447 78 86
Grupo sólido 2215 23 03 2215 26 39 
WriGHt tool 2203 21 13 2203 21 13
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
sCHNeider eleCtriC 2210 94 00 2232 04 26
trANsFesA 2210 8900 2291 0731
t depot                                            (507) 431 11 96   (507) 431 11 97
CoFersA 2205 25 25 2205 24 26
irWiN 2524 15 22 1524 16 22 
HerrAMieNtAs y suMiNistros pArA FerreteríA  
iMportACioNes veGA 2494 46 00 2494 0930
trANsFesA 2210 8900 2291 0731
ArFosA de lA uNióN 2285 22 60 2285 22 60 
HerrAMieNtAs pArA jArdiNeríA  
jyG iMportACioNes 2258 66 21 2256 44 76
vedobA  y obANdo 2221 98 44 2223 32 16
trANsFesA 2210 8900 2291 0731
ortiz Motor 2222 87 22 2221-1212
HerrAMieNtA AutoMotriz y ACCesorios pArA piNturA 
ArFosA de lA uNióN 2285 22 60 2285 22 60 
iluMiNACióN  
bANvil dos Mil 2232 23 50 2296 0822
eleCtroválvulAs 2285 26 85 2285 28 85
teCNo-lite 2235 60 61 2240 05 18
láMiNAs de MelAMiNA  
GyptrAN  y MelAMiNA 2232 16 66 N.d 
MAteriAles de CoNstruCCióN  
AMANCo tubosisteMAs 2209 34 00 2209 32 09 
MezClAdorAs de CoNCreto  
MezClAdorAs viquez 2430 27 27 2430 29 82 
produCtos de liMpiezA  
distribuidorA Florex 2447 23 23  2447  32 48
perFiles de ACero  
de ACero 2231 93 58 2296 45 47
l´ACero eNrejAdo N.d 2239 30 21 
piNturA  
rust/ oleuM CorporAtioN 847 816 2469 847 816 2441
CelCo de CostA riCA 2227 95 55 2279 77 62
lANCo HArris 2438 22 57 2438 21 62
sur quíMiCA 2211 34 00 2256 06 90
KAtivo 2240 22 17 2216 61 84

EMPRESa TELÉFOnO   FaX EMPRESa TELÉFOnO   FaX EMPRESa TELÉFOnO   FaX EMPRESa TELÉFOnO   FaX
Grupo sólido 2215 23 03 2215 26 39 
piNturAs eN Aerosoles
MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
sAlud oCupACioNAl  
suNNy vAlley 2290 58 20 2290 58 20
eMerGeNCiAs CArdiACAs 2286 18 18 2286 48 48 
siliCoNes y AdHesivos 
MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
distribuidorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
serviCioNs FiNANCieros  
CredoMAtiC CostA riCA 2202 30 77 2202 30 45 
sisteMAs CoNstruCtivos  
plyCeM CoNstrusisteMAs Cr 2551 08 66 N.d 
sisteMAs pArA iNveNtArios  
proveloGiC 2291 19 14 2232 02 49 
soFtWAre  
proGeN 2262 29 59 2560 48 12 
tANques pArA AGuA  
CeMix 2254 32 00 2254 34 00
lA CAsA del tANque 2227 37 22 2226 52 18
tejAs y sisteMAs CoNstruCtivos  
MerCoCeNtro 2274 32 32 2274 27 27 
torNilleríA y HerrAMieNtAs  
torNillos lA uruCA 2256 52 12 2258 39 09
torNeCA 2207 77 77 2207 77 02 
torNillos, AutoMotriz  
birlos AutoMotriCes            52 33 3638 33 8    52 33 3651 90 58  
HérCules
uNiForMes  
bordAdos publiCitArios roFlor 2440 34 13 2440 34 13 
válvulAs  
serviCios AsAHi 2240 81 11 2297 01 30 
vArillA  
CorporACióN ACeros ArequipA (511) 5171 800 (511) 5622 436

.......................................................................................GUiAdEPRovEEdoRES Clasificados
tuercas y tornillos

LA REVISTA FERRETERA
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lisTa DE aNuNCiaNTEs
Empresa Contacto Cargo teléfono Fax Apartado Email  
Abonos Agro Lynn Delgado Mercadeo Corporativo 2212- 9418 N.D 2007 1000 ldelgado@abonosagro.com
Amanco Ana del Carmen Acosta Mercadeo 2209 34 00 N.D 3482 1000 ana.acosta@mexichem.com
Capris Gerardo Gutiérrez Director Comercial 2519-5000 2232 85 25 7 2400 gerardo.gutierrez@capris.co.cr
Celco de Costa Rica German  Obando Gerente General 2279 95 55 2279 77 62 N.D N.D
Cemix de Costa Rica  Pablo Cobo Gerente General 2254-3200 2254 34 00 N.D pablocobo@cemixcom
Distribuidora Reposa  Raúl Pinto Gerente General 2272-4066 2272-1693 N.D rpinto@disreposa.cr
Eagle centroamerica  Sonia Rodríguez  Mercadeo 2261-1515 2237-8759 N.D srodriguez@aguilaca.com
Eaton Eduardo Méndez Mercadeo 2247-7600 N.D N.D eduardomendez@eaton.com
Forestales Latinoamericanos  Silvia Jiménez Gerente Administrativa 2272-1111 2272-3333 N.D sjimenez@buenprecio.com
Holcim Adriana Gonzélez  Mercadeo 2205-3000 2205-2700 N.D adriana.gonzalez@holcim.com
Imacasa Costa Rica Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 2293 46 73 N.D azamora@imacasa.com
Importaciones Vega Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 N.D N.D impovega@racsa.co.cr
Industria Cerámica  Sofía Rojas  Mercadeo 2519-5464 2519-5478 N.D sofia.rojas@incesastd.com
Intaco  Doris Rojas  Jefe de Publicidad  2211-1717 2222-4785 N.D drojas@intaco.com
Impersa Mauricio Orozco  Gerente de Proyectos  2218-1110 2218-1107 N.D morozco@impersacr.com
Kativo Costa Rica Elizabeth Solorzano Gerente Mercadeo C.R. 2240 22 17 N.D N.D elizabeth.solorzano@hbfuller.com
La Casa del Tanque David Peña Dirección de Mercadeo 2227 37 22 2226 52 18 N.D davidp@lacasadeltanque.com
Lanco Harris Manufacturing Ignacio Osante Gerente General 2438-2257 2438-2162 7898 1000 lancoyharris@racsa.co.cr
Laticrete Javier Lang Gerente de Ventas  2233-4159 N.D N.D jlang@laticrete.co.cr
Megalíneas Rigoberto Salazar   2240-3616 2240-2629 N.D rsalazar@megalineas.com
Plastimex Palmares  Alvaro Castro  Gerente  2453-1251 N.D N.D acastro@plastimexsa.com
Schneider Electric C.A. Ramiro álvarez Gerente General 2210-9400 2232 04 26 4123 1000 N.D
Sur Química Eduardo Fumero Gerente General 2211-3400 2256 06 90 2234 11 50 N.D
Ternium  Fabio Villalobos Gerente de Ventas  2260-8840 2260-8895 N.D fvillalobosb@ternium.com
Tornicentro  David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2828 N.D dsossin@tornicentro.la
Unidos Mayoreo Javier Velázquez Gerente Mayoreo 2275 88 22 2275 06 47 3008 1000 jvelazquez@almacenesunidossa.com

Para reservar su participación:  Karina Delgado karina.delgado@eka.net Tel.: 2231-6722 Ext. 150
Para exhibir o patrocinar: Emilia Munguía emilia.munguia@eka.net Tel.: 2231-6722 Ext. 139

Vea todas las charlas en: www.confies.org

Centro de Encuentro del Sector Financiero
IV Edición  18 y 19 de agosto, Hotel Crowne Plaza Corobici

Herramientas avanza-
das de negociación.
Licda. Marilís Llobet, 
Directora General 
de Sandler Training 
Costa Rica

Inversión de 
Capital de Riesgo
Carlos Mora, 
Director 
Capitales.com

Contexto económico 
costarricense: ¿Qué 
esperar hoy y en los 
próximos años?
William Hayden

Financiamiento de Capital de 
Riesgo a través del Mercado de 
Oferta Privada/ MAPA-BID
Licda. Gabriel Murillo, Director 
de MAPA, Bolsa Nacional de 
Valores.

Expositores

Make the most
of your energy

Altivar 12
¡Discreto en tamaño, grande en desempeño!

>	 Posible	configuración	en	su	embalaje,	sin	tensión

>	 Arranque	rápido,	no	requiere	Quick	start

>	 Navegación	intuitiva

>	 Aún	más	compacto

>	 Filtro	CEM	categoría	C1	incluido

>	 Control	local	en	panel	frontal

>	 Conexión	Modbus	serie

>	 Resistente	a	entornos	agresivos	(tropicalizado)

Altivar 312
¡Amigable y comunicativo!

>	 Configuración	via	teléfono	móvil	(Bluetooth®)

>	 Modbus	y	CANopen	integrados

>	 Navegación	intuitiva

>	 Control	local	en	el	panel	frontal

>	 Numerosas	funciones	para	aplicaciones	específicas

>	 Auto-tuning	para	un	comportamiento	óptimo

>	 Filtros	integrados	CEM

>	 Robusto	para	usarlo	en	todos	los	ambientes

>	 Amplia	gama	de	tensiones	de	alimentación

> Para mayor información, visite:

www.schneider-electric.co.cr
Schneider Electric Centroamérica. 
Teléfono (506) 2210-9400 Fax (506) 2232-0426

Variadores de Velocidad para 
motores asincrónicos trifásicos




