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Información: Mariela Smith.  Tel. 2231-6722 ext. 150
email: mariela.smith@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
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
trANsFesA 2210 89 00 2291 0731
rosejo 2296 76 70 2232 00 48 
ACAbADos y CoNstruCCióN  
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
ForjAitAl 2260 23 22 2260 34 33
FueNtes orNAMeNtAles 2282 10 39 2203 82 23
iNtACo 2211 17 17 2221 28 51
lAtiCrete 2233 41 59 2221 99 52
DistribuiDorA De Hierro y ACero 2233 99 25 2223 11 01
iMpersA 2218 11 10 2218 11 07
reNteCo 2257 43 73 2257 43 87
plyCeM 2575 43 00 2553 25 80
DisMAteC 2430 65 40 2430 65 40 
ACCesorios eléCtriCos e iluMiNACioN  
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
CoNiNCA 2231 75 36 2231 74 81 
eleCtroválvulAs 2285 26 85 2285 28 85 
AutoMotriz  
CApris 2519 50 00 2232 85 25
MADisA 2233-6255 2257-1761
super bAteriAs 2214 54 54 2250 44 02
ArFosA De lA uNióN 2285 22 60 2285 22 60
MistrAl 2573 70 12 2573 70 79
boMbAs y tANQues pArA AGuA  
Alrotek 2452 10 46 2452 10 79
CeMix 2254 32 00 2254 34 00
lA CAsA Del tANQue 2227 37 22 2226 52 18
CABLES Y ELECtróniCA  
AuDio ACCesorios 2218 14 39 2219 27 18
CoNDuCtores MoNterrey   
(viAkoN) 2589 13 35 2589 21 26
CerrAjeríA, CerrADurAs  
Atiko WorlD 2296 28 15 2220 44 27
Closets  
HoGGAN iNterNACioNAl 2256 86 80 2233 33 95
DeCorACióN  
CANet 2225 22 95 2225 73 24 
estANteríA iNDustriAl  
vertiCe 2256 60 70 2257 46 16
Atox  2223 86 72 2221 78 95 

FerreteríA  
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
proveDuríA totAl FerreterA 2219 32 32 2259 12 96
trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
uNiDos MAyoreo 2275 88 22 2275 06 47 
rosejo 2296 76 70 2232 00 48
GriFeríA  
iCeC 2275 75 76 2275 80 81
trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
CoFlex                                       (52)81 8389 2800     (52)81 8389 2810
HerrAMieNtAs  
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
MADisA 2233-6255 2257-1761
trANsFesA 2210 8900 2291 0731
CoFersA 2205 25 25 2205 24 26
HerrAMieNtAs pArA jArDiNeríA  
veDobA  y obANDo 2221 98 44 2223 32 16
suvA iNterNACioNAl 2257 55 50 2257 55 51
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
MezClADorAs De CoNCreto  
MezClADorAs viQuez 2430 27 27 2430 29 82 
piNturA
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 2518 73 00 2216 61 84
Grupo sóliDo 2215 23 03 2215 26 39 
piNturAs eN Aerosol
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
rosejo 2296 76 70 2232 00 48
plAstiCos

sAluD oCupACioNAl  
suNNy vAlley 2290 58 20 2290 58 20
siliCoNes y ADHesivos 
MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
rosejo 2296 76 70 2232 00 48 
torNilleríA   
torNillos lA uruCA 2256 52 12 2258 39 09
torNeCA 2207 77 77 2207 77 02 
torNiCeNtro 2239 72 72 2239 28 28
uNiversAl De tllos y HtAs 2243 76 76 2256 40 90
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ferreteros con
“días negros”

En Ferretería Brenes en Heredia, y 
en Jorcel en San Ramón, 
implementaron la estrategia de 
“Viernes Negro” y consiguieron no 
solo aumentar las ventas diarias en 
más del 100%, sino que propinaron 
un golpe fuerte a sus competidores, 
así lo afirmó Freddy Brenes.
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Información: Mariela Smith.  Tel. 2231-6722 ext. 150
email: mariela.smith@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
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DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
trANsFesA 2210 89 00 2291 0731
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AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
ForjAitAl 2260 23 22 2260 34 33
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lAtiCrete 2233 41 59 2221 99 52
DistribuiDorA De Hierro y ACero 2233 99 25 2223 11 01
iMpersA 2218 11 10 2218 11 07
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uNiDos MAyoreo 2275 88 22 2275 06 47 
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iCeC 2275 75 76 2275 80 81
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veDobA  y obANDo 2221 98 44 2223 32 16
suvA iNterNACioNAl 2257 55 50 2257 55 51
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
MezClADorAs De CoNCreto  
MezClADorAs viQuez 2430 27 27 2430 29 82 
piNturA
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 2518 73 00 2216 61 84
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DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
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torNilleríA   
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EnERo 2012   Año 16 / no. 187

ferreteros con
“días negros”

En Ferretería Brenes en Heredia, y 
en Jorcel en San Ramón, 
implementaron la estrategia de 
“Viernes Negro” y consiguieron no 
solo aumentar las ventas diarias en 
más del 100%, sino que propinaron 
un golpe fuerte a sus competidores, 
así lo afirmó Freddy Brenes.





9 PINCELADAS

14 MERCADEO
¿Cuánto cuesta perder un trabajador?
Las perdidas monetarias que tiene una orga-
nización, con la alta rotación de personal, 
pueden ser cuantiosas. En épocas en que 
hay abundante mano de obra calificada, se 
tiende erróneamente a pensar que es fácil 
reponer al buen personal. Los buenos 
empleados hay que retenerlos, es caro per-
derlos.

15 EN CONCRETO
Sistemas constructivos
Tecnologías que construyen...
A pesar de que los números de la construcción 
se mueven ligeramente hacia arriba, y los 
índices no marcan lo esperado, las empresas 
que innovan con tecnologías para la 
construcción, siguen presentando en el 

4 ENERO 12 TYT

TYT consultó a los dependientes sobre productos que presentaron más innovación en 
el 2011. Este factor es vital como el caso de Ferretería Joes en Desamparados, que 
aplican el ingenio con exhibiciones novedosas para vender más .

CONTENIDO

¿QUIÉN 
SERÁ?
¿QUIÉN 
SERÁ?

EL FERRETERO 
DEL AÑO

EL FERRETERO 
DEL AÑO

Vote en: 
www.expoferretera.com

mercado materiales y equipos de vanguardia 
buscando dinamizar aún más el sector.

20 PERFIL
¿Qué hay de nuevo Cemex?
22 ¿Legalmente, cuánto deben ganar los 
empleados de la ferretería?

23 EL DEPENDIENTE
¿Cuál fue el producto que presentó más 
innovación en el 2011? ¿Por qué?

28 EL FERRETERO
Ferreteros se “tiñeron de negro”
En Ferretería Brenes en Heredia, y en Jorcel 
en San Ramón, implementaron la estrategia 
de “Viernes Negro” y consiguieron no solo 
aumentar las ventas diarias en más del 
100%, sino que propinaron un golpe fuerte a 
sus competidores.



i.v.i.



6 ENERo 12 TYT • www.tytenlinea.com
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Nuestros puntos 
de distribución
Encuentre ejemplares de TYT en:

xxxx vistas
www.tytenlinea.com

®

DUARCO

CARTAS

Anúnciese en TYT

Brau lio Cha va rría
brau lio .cha va rria@e ka .net
Tel.: 2231-6722 ext.137
Cel: 8372-1192

En nues tra 
pró xi ma edi ción 

Febrero / TYT 188

Especial: Soldadura

Especial: Materiales 
para la  construcción
Productos para repello, mortero, 
cemento, fraguas, pegamento para 
cerámicas, aditivos, laminados 
(Gypsum, fibrolit, siding, plywood), 
blocks decorativos, bloques, arenas, 
pigmentos, herrajes para construcción 
(aldabas, platinas, sujeción), techos, 
albañilería, hierro decorativo, acero, 
calefacción, ventilación y enfriamiento, 
aislamiento, escaleras, madera, moldu-
ras y carpintería, plomería, techos y 
canoas, sistemas constructivos (siding), 
accesorios para escaleras y gradas, 
herramientas manuales para trabajar 
con materiales para la construcción. 

Automotriz
Tecnología de motor: selladores, sili-
cones, limpiadores de motor, afloja 
todo, grasas y desengrasantes.

Cierre Comercial: 23 de enero 2012

Contacto internacional

Estimados señores Revista TYT y 
Expoferretera
En primer lugar en hora buena por su trabajo.
Somos una consultora que estamos presen-
tes en 15 países de forma física y nos defini-
mos “APERTURISTAS DE MERCADOS”.
Nuestros clientes son Gobiernos, Embajadas, 
Cámaras de Comercio y grandes Asociaciones 
y Federaciones.

En este caso nos han encomendado para el 
sector ferretero, bricolaje y herramienta de 
mano nivel medio-alto el que les proponga-
mos acciones para 2012.
He pensado en ustedes y me gustaría me 
contactaran para traer empresarios mayoris-
tas de otros países a participar en 
Expoferretera.

Saludos
Alberto García





Tel. 2231-6722 Fax. 2296-1876 
Apartado 11406-1000
San José, Costa Rica
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• China se fortalece en el mercado colombiano

 • Brinde una asesoría eficiente en recubrimientos o repellos

• Vaticinan contracción de la construcción en Honduras

• ¿Qué hacer cuando sus clientes lo buscan en internet?

Suscríbase 
www.tytenlinea.com
Cir cu la ción
suscripciones@eka.net
Tel. 2231-6722 ext152

Hugo Ulate Sandoval
hugo.ulate@eka.net

¿Cuántas veces nos hemos senti-
do agobiados por las tareas pen-
dientes y por más que tratemos 
de ordenarnos, siempre observa-
mos que cada vez hay más o que 
nuestra productividad no es efi-
ciente? Probablemente, muchas 
veces.
Para ser mayormente productivo 
una de las virtudes está en dele-
gar funciones, pero también 
recientemente leí sobre el método 
GTD (Getting Things Done, por 
sus siglas en inglés) de gestión de 
actividades de David Allen, y quien 
posee un libro titulado: “Organízate 
con eficacia”.

¿Cómo aumentar 
la productividad?

director 
editorial

GTD, según Wikipedia, se basa 
en el principio de que una perso-
na necesita borrar de su mente 
todas las tareas que tiene pen-
dientes guardándolas en un lugar 
específico. De este modo, se libe-
ra a la mente del trabajo de recor-
dar todo lo que hay que hacer, y 
se puede concentrar en la efecti-
va realización de aquellas tareas.
Allen recomienda no concentrar-
se en establecer prioridades, y 
más bien insta a la creación de 
listas de tareas específicas, como 
por ejemplo, listar las llamadas 
telefónicas pendientes. También 
afirma que cualquier nueva tarea 
que pueda ser completada en 
menos de 2 minutos debería ser 
hecha de inmediato.
Así pues el autor reflexiona que 
para cualquier trabajo es impor-
tante aclarar lo que se debe con-
seguir y qué acciones se deben 
desarrollar para completarlo, pues 
según él es más práctico hacerlo 
reflexionando previamente sobre 
ello, generando una serie de 
acciones que hacer más tarde, 
sin necesidad de volver a planifi-
carlo durante su realización.
Allen asegura que nuestro “siste-

ma de recordatorios interno” o 
sea nuestra memoria es bastante 
ineficiente y rara vez nos acorda-
mos de lo que necesitamos hacer 
en el momento en el lugar en el 
que podemos hacerlo.
Wikipedia expone una breve des-
cripción de GTD traducida del 
libro de Allen Ready for Anything 
(“Preparado para cualquier cosa”): 
“Mantén todo fuera de tu cabe-
za. Decide qué acciones requie-
ren tus tareas cuando aparecen 
— no cuando expiran. Organiza 
recordatorios de tus proyectos y 
sus acciones próximas en las 
categorías apropiadas. Mantén 
tu sistema actualizado, completo 
y suficientemente revisado para 
conocer las opciones de las que 
dispones sobre lo que estas 
haciendo (y no haciendo) en 
cualquier momento”.
Si el objetivo es sacar todo de 
nuestra mente, entonces no 
debería importar aquello de hacer 
listas en “papelitos” y consultarlas 
constantemente para chequear lo 
que hemos o no realizado. Es un 
reto que podría hacer de nuestro 
tiempo una tarea más eficiente y 
productiva.



PINCELADAS
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Hace 17 años cuando mi esposo, Freddy, dedicado a la soldadura me 
dijo que abriéramos una ferretería, no lo pensé dos veces, pues me 
pareció una buena idea, esa de tener un negocio propio.
Aunque la competencia es dura porque aquí en Vargas Araya (San 
Pedro de Montes de Oca) nos enfrentamos a negocios como Muñoz 
y Nanne, Epa, El Mar, entre otros, buscamos ir un paso adelante, y 
reforzar la fidelidad de los clientes.
Freddy dice que el orden que impera en el negocio, aprovechando 
cada espacio para exhibir, en su mayoría está hecho pensado en las 
mujeres que cuando hacen remodelaciones o construcciones son las 
que deciden, especialmente en los detalles y acabados.
Aquí hay mucho cliente extranjero, por eso el rótulo nuestro dice: 
“Ferretería Segura, Hardware Store” como para que los “gringos” 
sepan que aquí se les puede atender. Mi hermano, que está en el 
mostrador, con el inglés se las sabe todas, y sino aunque sea por 
señas les damos atención.
Somos muy necios con el trato porque cuando alguien viene con una 
necesidad, además de buscar una solución, busca que lo atiendan 
bien, que le den no solo una sino varias opciones, quizás por eso 
contamos con clientes que nos compran desde Tres Ríos, Cartago e 
incluso Santa Ana.
Me gusta mucho la labor contable, por eso estoy en la caja del nego-
cio, pero cuando me toca atender público también le entro. Cuando 
un cliente se extraña de que lo atienda una mujer, y me dicen: “pero 
¿usted sabrá de esto?”, de inmediato les contesto: “con gusto, pón-
game a prueba…”.
Aun no hemos pensado en abrir sucursales, pues queremos enfocar 
todas nuestras fuerzas a darle más crecimiento a este negocio.

Aquí van a la segura

Carmen Hidalgo y su esposo Freddy Segura, conforman los pila-
res de la Ferretería Segura en Vargas Araya, un negocio de 1000 
m2 y con 10 colaboradores. Aquí los acompaña Aisen Sánchez de 
Importaciones Vega.



Venga a expo FERRETERA y encuentre

un tesoro lleno de oportunidades 

para hacer crecer su negocio

Regístrese para obtener su entrada en www.expoferretera.com 

Organiza:

Patrocinan:

Coctel de
Inauguración

Demostraciones

Oscares
Ferreteros

Automotriz

Tienda
Ferretera

Retos
Negocios

Reserve su stand. Braulio Chavarria • braulio.chavarria@eka.net Tel.: 8372 1192

Actividades
Viernes 01 junio
6:00 p.m: Coctel de Inauguración
Se realizará la premiación del Ferretero del Año, además de shows,
comidas y bebidas para todos los visitantes.
7:00 p.m. Oscares Ferreteros

Sábado 02 junio
6:00 p.m. “Show de la Fiesta Margarita” Cesar Meléndez 

Actividades diarias
• Toro mecánico
• Retos Ferreteros
• Tienda ferretera

Actividades para la familia
• Taller de manualidades 
• Club de niños
• Vivero

La feria más grande al por mayor de productos
para ferretería, construcción y automotriz.

1, 2 y 3 de junio 2012 • Centro de Eventos Pedregal

• La chica ferretera
• Exhibición de productos nuevos
• Rally “Búsqueda del Tesoro”
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Hace poco más de dos años 
llegaron al mercado con la firme 
intención de hacer amigos, y 
hoy ya cuentan con más de 600 
clientes ferreteros en todo el 
país que obtienen ganancias a 
través de los productos que 
comercializan.
Se trata de la empresa 
Importaciones El Amigo 
Ferretero (Impafesa) que llega al 
mercado con líneas como grife-
ría, herramientas manuales, 
línea eléctrica, lijas, cerraduras, 
bombillería, extensiones eléctri-
cas, con marcas como Tania By 
Coby, DigiDisk, Gates, Fexaro, 

Muy entre amigos

Ronny Torrentes, Gerente General, Roy Jiménez, Presidente, 
Heiner Obando, Gerente de Ventas (sentados), y sus colabora-
dores, buscan poner a Impafesa entre las preferidas por los fer-
reteros.

Uyustools Profesional, Fama, 
entre otras.
Impafesa se instala en Moravia, y 
según cuenta su Presidente Roy 
Jiménez, ya se alistan para 
estrenar nuevas instalaciones en 
este mismo cantón josefino, con 
cerca de 800 m2.
“Se trata de un lugar mucho más 
amplio y que nos permitirá 
aumentar nuestra oferta hacia 
los clientes”, dice Jiménez.
A Jiménez lo acompañan Ronny 
Torrentes, Gerente General y 
Heiner Obando, Gerente de 
Ventas, más 13 colaboradores.
“Somos una empresa familiar y 

eso nos ha abierto muchas 
puertas, pues los clientes nos 
miran con confianza, y más 
cuando les hacemos llegar 
nuestra propuesta seria”, agre-

ga Jiménez.
Esta empresa posee un catálogo 
amplio con más de 1200 ítemes 
de producto y se puede ubicar 
en el teléfono: (506) 2240-8444.





MERCADEO
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¿Cuánto cuesta 
perder un 
trabajador?Por Jorge E. Pereira

Las perdidas monetarias que tiene una organiza-
ción, con la alta rotación de personal, pueden ser 
cuantiosas. En épocas en que hay abundante 
mano de obra calificada, se tiende erróneamente a 
pensar que es fácil reponer al buen personal. Los 
buenos empleados hay que retenerlos, es caro 
perderlos.

Las consecuencias de la sepa-
ración de un empleado califi-
cado van más allá de lo que 

se piensa comúnmente. 
Seleccionar, contratar y capacitar 
a los sucesores son costos adi-
cionales imprevistos, que pueden 
ser muy grandes. Esto sin consi-
derar el tiempo necesario para 
encontrar e integrar nuevos ele-
mentos a la empresa.
De acuerdo con expertos en per-
sonal, se necesitan hasta 6 
meses para que un empleado 
nuevo llegue a adquirir la produc-
tividad adecuada en un trabajo. 
Se necesita 18 meses para inte-
grarlo a la cultura de la empresa 
y 24 para conocer la estrategia y 
la actividad de la compañía en la 
que ha entrado a formar parte, el 
nuevo elemento contratado.
Cuando un trabajador bien califi-
cado se va, la empresa incurre en 
varios costos, tales como:
1) Conocimientos perdidos e 
imposibilidad de volver a usarlos
2) Redistribución de funciones 
producto a la vacante
3) Reclutamiento y selección del 
reemplazo

4) Integración a la empresa del 
nuevo empleado
5) Capacitación del nuevo elemento
6) Baja productividad inicial del 
contratado
Son muchas las medidas que se 
recomienda para retener al per-
sonal valioso, tales como motivar, 
incrementar salario, incentivar.
Otras acciones menos usadas 
son las acciones de fidelización, 
periodos de orientación, planea-
miento de carrera y la capacita-
ción permanente.

Acciones de fidelización
Siempre se menciona la fideliza-
ción del cliente externo. Se olvida 
que el cliente interno, que lo 
constituye el capital humano de 
las empresas, también debe fide-
lizarse, para retenerle y de este 
modo evitar que se vaya.

Periodo de orientación ade-
cuado
Hay que orientar e inculcar en el 
trabajador, los valores, creencia y 
costumbres de la empresa. Esto 
se consigue integrando al traba-
jador a la cultura de la empresa. 

No basta con entregarle un bro-
chure para que lo lea, en el que 
se dice, muchas veces, lo que no 
se ajusta a la realidad. Este 
periodo depende de las respon-
sabilidades de la posición que 
toma el nuevo empleado.

Planeamiento de carrera
Lo que se busca como trabaja-
dor, cuando se ingresa a una 
empresa, es la posibilidad de 
desarrollo dentro de la misma. 
Las grandes empresas consi-
guen retener a sus empleados 
con un buen “planeamiento de 
carrera”. Todo el que ingresa en 
ellas sabe dónde puede llegar, 
dentro de la empresa.
Algo similar se hace en el ejercito 
bien organizado, donde un 
muchacho al ser admitido en una 
escuela para oficiales, saben que 
pueden llegar a ser teniente y 
pueden alcanzar el grado de 
general.

Capacitar para retener
La capacitación y el planeamien-
to de carrera van de la mano. La 
capacitación da la posibilidad de 

evaluar al empleado y comprobar 
su crecimiento profesional. La 
empresa debe entender que para 
retener y hacer crecer a los bue-
nos elementos, difíciles de repo-
ner, debe darles capacitación 
constante.
Los expertos en la administración 
de recursos humanos y desarro-
llo organizacional, mencionan 
que para retener al buen personal 
y evitar la rotación del mismo, se 
debe darle oportunidades de 
desarrollo, integrarlos a la cultura 
de la empresa, permitiéndoles 
que se sientan parte de la misma.
Al capital humano, un intangible 
con que cuenta toda empresa, 
no se le ha dado por nuestros 
países, la importancia que debe-
ría tener. Los ejecutivos dicen 
creer que los seres humanos son 
el principal activo de sus compa-
ñías. Son muy pocos los que 
dedican a sus recursos humanos 
- humanware - la misma atención 
que a los equipos y maquinarias 
- hardware.

Fuente: www.mercadeo.com



Tecnologías que construyen...

sistemas
constructivos

Especial

Cemento Tipo UG. Cemento elaborado sobre 
la base de clínker, yeso  y puzolana. Clase  
Normal. Según norma RTCR 383-2004. Alta 
resistencia al ataque de agentes agresivos 
como sulfatos y  aguas salinas. 

Kit de luces de 20W cada una 
insertada en resina imitación pie-
dra. Aptas para exterior (IP44). 
Se comercializan en un kit de 
tres unidades con el transforma-
do incluido y los accesorios para 
su instalación. Logran disimular 
las fuentes de luz en exteriores. 

Cemento tipo MP/AR  de Alta Resistencia. 
Altas resistencias iniciales y finales, alta pro-
tección a las armaduras, resistencia al ata-
que de sulfatos y agua salinas, desarrollo de 
resistencias en corto plazo. 

Distribuye: Cementos David
Tel.: (506) 2429-0600

Distribuye: Tecno Lite
Tel.: (506) 2235-6061

A pesar de que los números de la construcción se mueven ligeramen-
te hacia arriba, y los índices no marcan lo esperado, las empresas que 
innovan con tecnologías para la construcción, siguen presentando en 
el mercado materiales y equipos de vanguardia buscando dinamizar 
aún más el sector.
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Distribuye: Plycem
Tel.: (506) 2575-4300

Teja Barroca. Tipos: Gris, terra-
cota (rojo integral) y añejada. 
Perfil: 10. Largo: 1219 mm, 1829 
mm y 2438 mm. Usos: residen-
cial y comercial. Beneficios: 
nueva tecnología, reduce ruido y 
calor, ahorro de clavadores, 
mayor durabilidad (vida útil).

Tabla Tek: lámina de fibrocemen-
to decorativa, con relieves en 
textura lisa o acabado madera.
Dimensiones: 1.22m x 2,44m. 

Páneles constructivos. Páneles y entrepisos estructurales y semi-
estructurales. Semi-estructural: 6 pulgadas. Ancho: 1,22 mts, altura. 
2,44 mts. Trama de la malla: 10 x 10 cm. Alambre de acero al carbón 
(1008) galvanizado de 2 mm o calibre #14 de diámetro inicial de acuer-
do con ASTM A-85 y ASTM A-185 para malla electrosoldada. Espuma 
de poliestireno expandido autoextinguible con densidad de 12 a 15 
kg/m3.

1- Estructura tridimensional electrosoldada de alambre de acero 
galvanizado de 7700 kg/m3.
2- Espuma de poliestireno expandido de 11 a 12 kg/m3.
3- Mortero de 120 Kg/cm2, 2,5 cm de espesor.

Molducem: Largo: 2,44m. 
Aplicaciones: cornisa, guarnición 
y rodapié; marcos en puertas y 
ventanas. Estilos: Románico, 
Veneciano, Gótico, Escandinavo 
y Alpino. Tipos: Gris, tabaco, 
castaño y roble.

Elementos creados para el cierre 
de fachadas y paredes exterio-
res, una amplia gama de solucio-
nes finales en construcciones de 
tipo residencial, comercial e 
industrial. Texturas: cedro y clá-
sico. Victoriano 11mm 18.5 x 11 
x 2.44. Machihembrado 14mm 
24 x 14 x 2.44, 30 x 14 x 2.44. 
Traslapado 14mm 24 x 14 x 
2.44, 30 x 14 x 2.44

Distribuye: Panelco
Tel.: (506) 2293-7478
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Especial

Concreto seco Sansón. 
Cemento, arena y piedra. 
Mezcla multiuso de pre-
paración instantánea. Pega cerámica Premium 

Sansón. Mezcla de cemen-
to, arenas seleccionadas y 
aditivos a base látex.

Mortero Sansón. Cemento, 
arena y aditivo. Pega de 
bloques, pisos y repellos. 
Listo para usar.

Cemento de uso gene-
ral Sansón UG. Alto 
desempeño.

Sansón Fortacem. Ideal 
para concretos que deman-
den alta resistencia inicial. 
Permite aumentar la veloci-
dad de construcción.

Distribuye: Cemex
Tel.: (506) 2201-2020

sistemas
constructivos



18 ENERO 12 TYT • www.tytenlinea.com

sistemas
constructivos

Especial

Groutex® Polímero sin Arena: en dos consistencias.
Es un mortero con color duradero, modificado con polímeros, fluidifi-
cantes y selladores, especialmente formulado para rellenar juntas de 
hasta 3 mm en azulejo, cerámica, quarry, porcelanato, mármol, grani-
to y piedras naturales, en pisos y paredes residenciales y comerciales 
en interiores y exteriores. Nueva fórmula súper fluida para juntas 
menores a 2 mm.

Maxiempaste® Cementicio:
Es un revestimiento de gran trabajabilidad, blanco, modificado con 
polímeros y aditivos de alta calidad, especialmente formulado para dar 
un acabado final liso en una capa delgada desde 0 mm hasta 3 mm 
de espesor sobre paredes repelladas y concreto en interiores y exte-
riores.

bondex® Premium Porcelanato:
Es un mortero adhesivo modificado con la última generación de polí-
meros en polvo, para darle la mayor adherencia, plasticidad y trabaja-
bilidad posibles en un mortero monocomponente. Especialmente 
formulado para pegar porcelanato, cerámica y otras piezas de baja 
absorción ( menor 3%) en pisos y paredes de concreto, mampostería 
y porcelanato, residenciales, comerciales e industriales con alto trán-
sito en interiores y exteriores.

repemax® Capa Gruesa:
Es un mortero cementicio de gran trabajabilidad, modificado con 
polímeros, fibra y aditivos de alta calidad, especialmente formulado 
para repellar en capas gruesas desde 5 mm hasta 20 mm de espesor 
sobre superficies de mampostería y concreto en interiores y exterio-
res.

Distribuye: INTACo
Tel.: (506) 2205-3333

repello de paredes

Instalación de revestimientos Cerámicos



Actividades Automotrices
√ Show de aerografía

√ Exhibición de autos 

modificados

√ Talleres de capacitación 

técnica automotriz

Productos que se exhiben
 Aditivos  
 Audio  
 Baterías  
 Combustible  
 Limpieza  
 Llantas  
 Lubricantes  
 Pintura Automotriz  
 Repuestos  
 Seguridad  
 Tecnología

Centro de Eventos 
Pedregal, Costa Rica

Regístrese anticipadamente en www.expoferretera.com/expoautomotriz-2012 o al teléfono 2231-6722 ext. 
136 y adquiera un código con el que podrá ingresar gratuitamente a la feria. Precio sin registro: ¢2,000

Reserve su stand:
Braulio Chavarría, Asesor Comercial • Tel 2231-6722 ext 137 • Cel 8372-1192 • braulio.chavarria@eka.net

1, 2 y 3 de 
junio 2012
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Expositores del 2012:

Expoautomotriz es la 
feria que reúne a los 
proveedores, distribuidores 
y mayoristas del sector 
automotriz.
El punto de encuentro 
donde se exponen las 
innovaciones y soluciones  
en: repuestos, sistemas, 
calibración, equipo,  
pintura, autolavado,  
tecnología de información 
y servicios en el mercado 
automotriz.
Asisten ejecutivos de 
distribuidores, mayoristas, 
talleres, estaciones de 
servicio, centro de lavado, 
detallistas de repuestos.
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Se trata de Roberto Ponguta, 
Director País de Cemex, 
quien explicó parte de sus 

objetivos y un poco de lo que 
vive hoy esta empresa cemente-
ra.
- ¿Qué opinión le merece el 
mercado costarricense en 
términos de competencia, 
clientes, posibilidades de cre-
cimiento para Cemex?
Este mercado es muy importante 
para la operación de Cemex y 
para nuestras perspectivas de 
crecimiento. La industria en 
general se ha visto golpeada en 
los últimos dos años por una 
desaceleración, pero estamos 
confiados de que el sector irá 
retomando su dinamismo.
¿Cuáles son las expectativas 
que tiene para Cemex de cara 
al 2012? ¿Qué podría esperar 
la red de distribución?
Para el 2012 esperamos que el 
sector continúe en su recupera-
ción. Nosotros continuaremos 
enfocados en servir mejor a 
nuestros clientes y buscar mayo-

¿Qué hay de
nuevo Cemex?

res eficiencias.
“La red de distribución puede 
esperar una oferta sólida de pro-
ductos y servicios. Actualmente, 
contamos con 11 productos en 
nuestra familia Sansón”.
¿A nivel de país, en qué le 
gana Cemex a competidores 
directos como Holcim, 
Cementos David y otros? ¿A 
su parecer en qué radica el 
elemento diferenciador?
Cemex es una empresa con 
estándares operativos altos 
tanto en la calidad de nuestros 
productos, procesos ambienta-
les y el compromiso con la inno-
vación. Nuestro laboratorio de 
control de calidad de cemento 
es el único con acreditación ISO 
17025.
“En el 2011 lanzamos tres pro-
ductos: Repello Proyectable, 
Pega Cerámica Prémium y el 
cemento Fortacem”.
¿en Costa rica, a pesar de 
que el repunte del sector 
construcción no ha sido tan 
fuerte, la empresa reporta 

Sin importar que prácticamente le lanzamos un par 
de “ganchos al hígado” y hasta un “uppercut” o 
gancho al mentón como dicen los entendidos, con 
las preguntas que le dirigimos, simplemente, como 
quien no le teme a los golpes, se defendió con todo 
y sacó fuerzas cuando incluso, logramos ponerlo 
contra las cuerdas…

PERFIL

Roberto Ponguta, Director País de Cemex.

crecimiento? ¿en términos 
de porcentaje, cuánto han 
crecido con respecto al 2010?
Los que participamos en el sec-
tor hemos visto que el 2011 ha 
presentado mayores niveles de 
actividad comparado con el 
2010. Los indicadores de la 
industria como el índice mensual 
de actividad económica, el 
empleo en el sector y la cantidad 
de permisos de construcción; 
han presentado mejoras en el 
2011. Nosotros también hemos 
crecido.
¿Qué sucede con Cemex en 
otros mercados, donde al 
parecer reporta algunas pér-
didas de capital y acarrea 
algunas deudas? ¿Qué tanto 
influyen estas situaciones en 
el mercado costarricense?
Cemex globalmente trabaja para 
solidificar nuestra posición de 
liderazgo ante dos circunstan-
cias: la crisis global de la indus-
tria y los compromisos financie-
ros de la empresa. En cuanto a 
la deuda de la compañía, ésta es 
a nivel corporativo y se realizó 
como una parte normal de la 
operación para poder realizar la 
compra de la última adquisición 
de Cemex.

“Hemos cumplido con todos 
nuestros compromisos financie-
ros y lo seguiremos haciendo en 
el futuro.
Al observar el comportamiento 
accionario (bursátil) de la compa-
ñía, observamos que el precio de 
sus acciones, hasta hace algu-
nos meses, venía registrando 
una caída, sin embargo, a partir 
de octubre ya se registra un 
repunte. ¿Cuál es su opinión al 
respecto? ¿recomendaría 
usted la compra de acciones 
de Cemex?
Como encargado de la opera-
ción de Costa Rica, puedo ase-
gurar que todos los que forma-
mos parte de Cemex tanto local 
como internacionalmente traba-
jamos incansablemente para que 
la compañía continúe con su 
trayectoria en la industria y siga 
siendo una opción que crea valor 
en los mercados financieros. “En 
octubre realizamos un pre pago 
de deuda, que fue una señal 
clara que la compañía está en el 
camino correcto”.
“Estamos generando flujo a tra-
vés de la venta de activos no 
estratégicos. Todos estos 
esfuerzos influyen en el repunte 
bursátil de nuestra compañía”.



Mortero para Repello Grueso (40 Kg.)
• Mortero para repello de alta trabajabilidad y 
facilidad de acabado. 

Mortero para Repello Fino (40 Kg.)
• Mortero para repello de Fino que se usa 
como capa de acabado sobre repello grueso, 
concreto, bloques, ladrillos, y sistemas 
livianos. 

Mortero para Repello  Proyectable (40 Kg.)
• Mortero para repello con aditivos y FIBRAS 
para evitar el fisuramiento. 

Pega Cerámica Standard (20 Kg.)
• Pegamento para instalar cerámica y 

azulejo utilizando el método de pega de 
capa delgada. • Uso en superficies nuevas en 

interiores.

Pega Cerámica Plus (20 Kg.)
• Pegamento modificado con látex, para 

instalar cerámica, azulejo, gres y piedra 
natural • Uso en interiores y exteriores.

Pega Cerámica Premium (20 Kg.)
• Pegamento de ALTO RENDIMIENTO, 

modificado con látex. • En interiores y 
exteriores e inmersión.  • Disponible en color 

gris y blanco.

Los morteros con mayor resistencia 
y durabilidad del mercado.

CATÁLOGO
e n  l í n e a

Consulte nuestro
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Carlos, y de quien nos reser-
varemos la identidad, por 
razones más que obvias, y 

aunque tenía ya más de un año 
de ser dependiente, ignoraba 
que debía devengar un salario 
diario de ¢8.320,06 por 8 horas 
de trabajo. Estaba por debajo del 
mínimo… Y vaya usted a saber si 
a sabiendas o no de su patrón.
Como Carlos hay muchos traba-
jadores ferreteros que podrían 
estar atravesando la misma 
situación. Lo malo es estar por 
debajo, pero también sabemos 
que muchos están por encima de 
esta cifra.
Mauricio Chinchilla, Propietario 
de Emergencias Ferreteras, indi-
caba que ya conocía de este 
salario y que estaba al día con 
todos sus dependientes, y que 
incluso les pagaba hasta más, 
pero que a veces se le creaba 
una confusión pues no tenía muy 
claro sí también estaba obligado 
a pagar los sábados y domingos 
aunque la empresa no trabajara. 
“Yo pago hasta los sábados y los 
domingos, pero hay inspectores 
que no me han dejado claro el 
tema”.
En el ente ministerial, y en las 

¿Legalmente, cuánto 
deben ganar los 
empleados de la ferretería?

propias palabras de Walter 
Villalobos y Jimmy Rojas, Jefe 
Regional de Inspección e 
Inspector, respectivamente, ante 
esta duda explicaron que la 
semana laboral consta de 6 días 
y 1 de descanso, por lo que 
deben cubrirse estos 7 días. “En 
total el patrono debería pagar a 
sus dependientes el mes com-
pleto, o sea multiplicar ¢8.320,06 
por 30 días, lo que equivale a 
¢249.601,80”, dice Rojas.
Rojas añade que esta “regla” no 
se cumple si la contratación del 
empleado es por jornada dismi-
nuida o medio tiempo o lo que 
es lo mismo contratado por 
menos de 48 horas semanales.
 
Negociación
- ¿Qué sucede en el caso de los 
dependientes que ya llevan años 
de experiencia, que son más 
calificados… Siguen devengan-
do este salario? ¿Y qué pasa si 
cambian de trabajo a otra ferre-
tería, se les debe pagar este 
monto o un aumento por su 
experiencia?
- En materia de salarios mínimos 
no se contempla la antigüedad. 
Ahí es política de la empresa si 

El tema de los salarios, se le mire por donde sea, siempre es uno de los temas más álgidos entre patronos 
y empleados. Nos dimos a la tarea de consultar en el Ministerio de Trabajo sobre este tema que a más de 
uno, que no está en regla, le “para los pelos” de punta…

les reconoce o no el tiempo 
laborado para hacer aumentos 
salariales. En un cambio de tra-
bajo, al adquirir un nuevo depen-
diente, también queda a criterio 
de la empresa si reconoce la 
experiencia. En la mayoría de los 
casos, siempre hay una negocia-
ción preliminar entre empresa y 
empleado para reconocer o no 
este rubro.
-¿Qué pasa si el patrono decide 
ascender un dependiente y le da 
el puesto, por ejemplo, de jefe 

de mostrador . Éste sigue con el 
mismo salario o se le debe cam-
biar y cuál sería el nuevo monto?
- Indudablemente, tendría que 
ganar más, pues el puesto aca-
rrearía mayores responsabilida-
des, pero esto se tiene que 
establecer mediante una nego-
ciación entre las partes interesa-
das (empleado – patrono).
“Al ser jefe de un departamento, 
no debería ganar igual o menos 
que las personas que tiene a su 
cargo”, agrega Rojas.

Estos son algunos de los salarios mínimos para el sector ferre-
tero. Datos tomados del documento: “Lista de ocupaciones 
clasificada por el personal técnico del Departamento PARA EL 
SECTOR PRIVADO, segundo SEMESTRE 2011” del Ministerio 
de Trabajo

Salarios mínimos
Dependiente ¢8.320,06 
 por jornada de 8 horas
Proveedor ¢258.465,61 por mes
Cajero (a) ¢258.465,61 por mes
Chofer vehículo liviano      ¢8.320,06 
 por jornada de 8 horas
Chofer vehículo pesado      ¢8.480,55 
 por jornada de 8 horas
Montacarguista ¢8.320,06 
 por jornada de 8 horas
Vagonetero ¢8.480,55 
 por jornada de 8 horas

PERFIL



EL 
DEPENDIENTE

¿Cuál fue el producto que presentó más innovación 
en el 2011? ¿Por qué?

Uno de los más novedosos que hemos podido observar ha sido las 
máscaras para soldar electrónicas. Su innovación de facilitar la labor 
al usuario, han hecho que tengan una muy buena salida. Solo el 
hecho de que la máscara sea de lente graduable, hace más eficiente 
las tareas de soldado.

Milton Arias, encargado de Compras, Ferretería Joes, Fátima 
de Desamparados, San José, 9 años de experiencia

Uno de los productos que se ha caracterizado por este factor es la 
pintura Dry – Coat de Lanco. Es un impermeabilizante de mucho ren-
dimiento que ha hecho que se venda muy bien.
Con Nelson coincidieron Julio Araya, Greivin Alvarez, dependientes, y 
Roy Abarca, Propietario de la ferretería.

Nelson Abarca (de rayas), encargado de Compras, Ferretería 
r Y r Florencia, San Carlos, 6 años de experiencia

Para nosotros ha sido el parche para reparar paredes de DAP, que 
distribuye Mayoreo de Suministros Ferreteros. Es un producto fácil de 
usar y funciona para cualquier superficie. Muchos de los clientes han 
resuelto sus problemas con suma facilidad.

olga rivera, Gerente General, Depósito Jiménez, Cruce de 
Coronado, San José, 16 años de experiencia

Uno de los productos que ha tenido mucha aceptación precisamente 
por su novedad, han sido los taladros tipo Nano, de DeWalt, de bate-
ría de litio. A los clientes les ha gustado por lo liviano que son, porque 
la batería carga sumamente rápido y tiene una duración prolongada 
de varias horas uso.

Jorge bustos (derecha), encargado de Compras, Distribuidora 
y Ferretería Fama, Alajuela, 17 años de experiencia



productos ferreteros

Bomba Jet XJM100. 1hp 110 y 
220V. Succiona a 8 metros de 
profundidad. Entrega 15 GPM 
de agua. Altura máxima de 
descarga 42 metros. Marca 
Lepono.

Distribuye: Lanco
Tel.: (506) 2438-2257

Distribuye: Alrotek
Tel.: (506) 2452-1046

Distribuye: Mexichem (Amanco)
Tel.: (506) 2209-3400

Distribuye: Importaciones Campos Rudin
Tel.. (506) 2257-4604

Distribuye: Impersa
Tel.: (506) 2218-1110

Bomba XKM60. 1/2hp  110V. 
Tipo periférica. Succiona 6 
metros de profundidad. 
Entrega 8 GPM. Altura máxima 
de descarga 30 metros. Marca 
Lepono.

Sellador transparente silicon-
izado, para proteger y extend-
er la vida del concreto o las 
tejas.

Bomba tipo Jet marca Saer. 
Modelo M80. 1 hp /115/230v.

Familia de Pegamentos 
Amanco. Línea de pegamen-
tos Amanco para uso general, 
especialistas y amanco 
Ultratemp CPVC.

Tanques de Agua. Tanque de 
rotomoldeo Amanco para 
agua potable con capacitad 
de almacenamiento de 1200 
litros nominales.

Impermix e Imperplaster. 
Pega bloques: mortero de alta 
resistencia a la compresión 
para pegar bloques y ladrillos, 
y pasta cementicia de acaba-
do súper fino.

Bomba Sumergible XKS900. 
0.75hp 220V. Para pozo y para 
tanque de captación. 
Silenciosa y eficiente. Incluye 
el cable sumergible y la boya 
de control de nivel.

Sección patrocinada por:
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productos ferreteros

Distribuye: Importaciones Vega
Tel; (506) 2494-4600

Distribuye: Megalineas
Tel.: (506) 2240-3616

Distribuye: Icec S.A
(506) 2275-7576

Sección patrocinada por:

Taladro y atornillador. Ion litio. 12 
voltios. Marca DeWalt, inalámbri-
cos, compactos, livianos. Con 3 
puntos led para un área de visión 
más amplia, aguantan 3000 
recargas, 207 tornillos de 2 ½” 
con una sola carga. 16 niveles 
de torque.

Atornillador para gypsum con 
ajuste de profundidad porta pun-
tas. Magnético. 110 V, motor de 
1300w 1-4/5 HP. Marca Neo.

Stix All. Sellador y adhesivo. Poder extremo. Cura incluso debajo del 
agua.

Cespo Flex para lavatorio y fregadero. Extralargo.

Esmeriladora industrial 4 ½”  
11000 RPM. 

Rotomartillo SDS. Max 1 9/16”. 
Motor 12 Amp. 110 V.



CIMIENTOS

TIPO DE CAMBIO DE REFERENCIA, VENTA, AL PRIMER DÍA DEL MES
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
 2010 571.81 565.11 558.45 528.09 515.56 546.38 541.02 522.71 511.26 515.73 519.18 512.84
 2011 518.09 509.08 506.72 505.24 506.44 513.20 508.95 510.88 519.51 520.34 520.87 509.26
  Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr  (indicadores económicos / información diaria)

 TASA DE VARIACIÓN DEL TIPO DE CAMBIO EN ULTIMOS 12 MESES (%) 
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
 2010 1.95% -0.01% -2.05% -7.44% -10.81% -6.06% -6.70% -11.56% -13.81% -12.82% -11.45% -8.92%
 2011 -9.39% -9.91% -9.26% -4.33% -1.77% -6.07% -5.93% -226% 1.61% 0.89% 0.33% -0.70% 
  Fuente: Banco Central. (Estimación Ecoanálisis)
 LIBOR A 6 MESES AL PRIMER DÍA DEL MES (%) 
   Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
 2010 0.43 0.38 0.38 0.44 0.53 0.76 0.75 0.65 0.50 0.46 0.46 0.47
 2011 0.45 0.46 0.46 0.46 0.43 0.40 0.39 0.43 0.49 0.56 0.62 0.75
  Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr  (indicadores económicos / tasas de interés)

INFLACIÓN DEL MES Y ACUMULADA 
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
 I-2010 1.63% 0.69% 0.24% 0.06% 0.52% 0.24% 0.32% 0.20% -0.08% 0.47% 0.66% 0.74%
 A-2010 1.63% 2.32% 2.57% 2.63% 3.16% 3.41% 3.75% 3.95% 3.87% 4.36% 5.04% 5.82%
 I-2011 0.68% 0.44% 0.25% 0.15% 0.67% 0.56% 0.34% 0.26% -0.16% 0.24% 0.3% 
 A-2011 0.68% 1.12% 1.37% 1.53% 2.21% 2.78% 3.13% 3.39% 3.23% 3.47% 3.79%
  Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr  (indicadores económicos / índices)
  Proyección: EKA          15%

INFLACIÓN DE LOS ÚLTIMOS 12 MESES   
      Enero   Febrero   Marzo   Abril   Mayo   Junio   Julio   Agosto   Set  Oct   Nov   Dic
 2010 5.23 5.48 5.71 5.44 6.08 6.15 5.55 5.10 4.91 5.15 5.97 5.69
 2011 4.74 4.49 4.50 4.59 4.74 5.06 5.08 5.14 5.06 4.83 4.47
  Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr  (indicadores económicos / índices)

TASA BáSICA PASIVA AL PRIMER DÍA DEL MES (%) 
      Enero   Febrero   Marzo   Abril   Mayo   Junio   Julio   Agosto   Set  Oct   Nov   Dic 
  2010 8.25 8.00 8.00 8.50 7.75 8.50 8.25 8.00 8.25 7.50 7.50           7.00
 2011 8.00 7.75 7.50 7.50 7.00 7.25 7.25 7.25 7.25 7.75 8.00 7.50
  Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr  (indicadores económicos / tasas de interés)

PRIME RATE AL PRIMER DÍA DEL MES (%) 
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
  2010 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 0.00 3.25 3.25 3.25           3.25
 2011 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25 3.25
  Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr  (indicadores económicos / tasas de interés)

EXPORTACIONES FOB EN MILLONES DE EUA DÓLARES 
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set Oct Nov Dic
 2009 619.12 686.42 775.52 733.27 759.99 747.69 740.22 743.96 747.47 792.64 753.39 688.73
 2010 729.50 748.40 918.70 781.40 834.30 776.20 754.40 745.20 759.5 757.7 752.10 717.10
 2011 689.60 808.60 955.60 885.60 880.30 855.20 804.50 822.00 830.20 844.10 839.00
  Fuente: Banco Central. http://www.bccr.fi.cr  (indicadores económicos / externo)

Escaleras de abrir 
Escaleras multiuso
Plataformas 

Distribuye

800-Rosejo1
www.rosejo.com TODAS EN ALUMINIO

Normas:
ANSI

OSHA



Ferreteros 
se “tiñeron 
de negro”

En Ferretería Brenes en Heredia, y en Jorcel en San 
Ramón, implementaron la estrategia de “Viernes 
Negro” y consiguieron no solo aumentar las ventas 
diarias en más del 100%, sino que propinaron un 
golpe fuerte a sus competidores.

La venta de una ferretería necesariamente siempre se verá reflejada 
en la merma de otro competidor. Porque lo que un comprador 
adquirió aquí, lo deja de comprar allá…

En Ferretería Brenes en Heredia, y Ferretería Jorcel en San Ramón, 
podríamos decir que se vistieron de luto, pero de eso no tenían abso-
lutamente nada…
Lo que sí podemos decir es que estaban de fiesta, pues con mucho 
acierto, y con esto del Viernes Negro, una corriente comercial de 
descuentos y precios bajos que viene desde Estados Unidos, diseña-
ron sendas estrategias que les hizo, en cuestión de dos días, incre-
mentar sus ventas.
Es más, podríamos decir que en lo que llevamos del año, estos dos 
negocios nunca vendieron más en este fin de semana si se compara 
con otros viernes y sábados.
Tanto es así, que por ejemplo, el viernes “negro” cuando llegamos a 
las tierras “poetas” y apenas a las 11 de la mañana, Jorge Araya, 
Propietario, comentaba que “fue todo un acierto, es más lo queremos 
hacer dos veces al año. Esto ha sido de locos porque nos llegaron 
clientes de muchas partes en busca de aprovechar las ofertas”, dijo 
Araya.
Y si nos volvemos hacia Heredia, propiamente a Ferretería Brenes, 
comprar fue para los visitantes, no solo toda una “odisea” positiva, 
primero porque entre tanta oferta muchos no sabían a qué apuntarle, 
y por el otro lado, había que armarse de un tanto de paciencia porque 
aunque el total de los colaboradores estaba “metido” de lleno en dar 
atención pronta y cumplida, los compradores eran tantos, pero por la 
felicidad de las ofertas, la espera era lo de menos.

el ferretero
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Incluso, solo para dar una referencia más, dentro de las ofertas, esta-
ba la de las hidrolavadoras domésticas, y notamos como algunos 
hacían hasta fila para llevárselas por más del 50% de descuento.
 Arriba del 17%
Entre otras cosas, en el sitio Wikipedia (enciclopedia virtual) se dice 
que este término se originó en Filadelfia, y “comenzó alrededor de 
1966, pero no se extendió al resto de los estados hasta 1975. Más 
tarde, surgió una explicación alternativa, como que «negro» se refiere 
a las cuentas de los comercios, que pasan de números rojos a negros 
gracias al superávit”.
“Para nosotros ha sido una estrategia que nos ha servido para vender 
más”, dice Freddy Brenes, Gerente General de Ferretería Brenes, 
quien agrega que además les funcionó perfectamente para “posicio-
narnos con más fuerza en el mercado, para aumentar nuestra credi-
bilidad de cara a los clientes, para mostrar que la innovación es un 
pilar fuerte dentro de la empresa y para aumentar la confianza en 
nosotros que tienen nuestros compradores”.
Brenes dice que solo este año han conseguido tener un crecimiento 
cercano al 17% con respecto al 2010, y que esta estrategia obvia-
mente se estaría viendo reflejada en el resultado que tenga la compa-
ñía en el 2012.
Asegura que en Estados Unidos por lo general después de números 
“negros” vienen los números negativos en el comercio, pero “en el 
caso nuestro no es así, porque conseguimos desarrollar negociacio-
nes muy importantes que hacen que todos ganemos”, agrega Freddy.
Cuenta que desde muy antes, la empresa se preparó para presentar 
al mercado ofertas y precios muy atractivos, incluso denominados 
irresistibles.
“Eso fue lo que marcó la afluencia y porque los clientes creen en 
nosotros”, asegura.

Freddy Brenes dio muestra de 
la confianza que tienen los 
compradores hacia su empre-
sa, con una estrategia de pre-
cios bajos y ofertas, en la que 
respondieron por centenares.

Jorge Araya, Propietario de Ferretería Jorcel, indicó que con la 
estrategia de “Viernes Negro” prácticamente “secuestró” a los 
clientes de San Ramón y más allá.

el ferretero



Brenes no escondió para nada, que 
estrategias como estas también son 
pensadas en función de aumentar el 
caudal de ventas, y en la búsqueda 
de dar un paso adelante sobre su 
competencia inmediata.
 
Secuestro de clientes
Al entrar en Ferretería Jorcel, en 
Barrio Santiaguito de San Ramón, 
tuvimos que hacer un esfuerzo para 
estacionar, y no era para menos, 
pues la ferretería también estaba 
atestada de compradores, demos-
traciones en sitio, y cajas apiladas 
que albergaban promociones de 
herramientas, hidrolavadoras, y 
otros productos.
Jorge Araya, dijo que como presi-
dente de la Cámara de Comercio de 
San Ramón, quiere ver cómo le 
hace para que todo el comercio del 
cantón se “meta” en esta estrategia.
“Incluso, el día antes, aunque tuvi-
mos algunos clientes, muchos prefi-
rieron esperar hasta que arrancára-
mos con las promociones. Es algo 
único, que nos resultó bastante”, 
agregó Araya.
Advierte que nunca había imple-
mentado una promoción que tuviera 
tanto éxito. “También es una forma 
de devolver al cliente la confianza 
que nos ha dado durante el año”.
Con respecto a dar un golpe certero 
a la competencia con esta estrate-
gia, Araya afirmó que “en esta oca-
sión prácticamente secuestramos a 
los clientes. No me queda la menor 
duda de que esquemas como este 
son de los que venden más”.

Sección patrocinada por:

Una de las tiendas de Jorcel, la del centro de San Ramón, palpó el ir y venir de los clientes 
en busca de las promociones de “Viernes Negro”.



LISTA DE ANUNCIANTES
empresa Contacto Cargo Teléfono Fax Apartado email  

Capris Gerardo Gutiérrez Director Comercial 2519 50 00 2232 85 25 7 2400 gerardo.gutierrez@capris.co.cr

Coflex Mauricio Coronado Vicepresidente 5281 8389 N.D N.D 

Conductores Monterey  Mauricio Soto Ingeniéro  2589-1335 2589-2126 N.D viakoncr@gmail.com

Corporación Pedregal Servicio al Cliente   2298-4211   ventas@pedregal.co.cr

Dicolor  Edgar Rodriguez Gerente General 2433-2727 2433-2423  erodriguez@pinturasdicolor.com

Impofesa  Ronny Torrentes Gerente General 2235-8271 2235-8292  elamigoferretero@ice.co.cr

Importciones Vega Rafael Vargas  Gerente General  2494-4600 N.D N.D rvargas@importacionesvega.com

Intaco  Roger Jiménez Gerente Comercial 2211-1717 2221-2851 N.D roger.jimenez@intaco.com

Kativo Costa Rica Adriana Brenes  Mercadeo 2518-7300 N.D N.D adriana.brenes@hbfuller.com

Lanco Harris Manufacturing Ignacio Osante Gerente General 2438-2257 2438-2162 7898 1000 lancoyharris@racsa.co.cr

Plycem Construsistemas Karla Cordero Mercadeo 2575-4300 2553-2580 1642-7050 karla.cordero@plycem.com   

Costa Rica 

Rosejo  Rodrigo Martínez Gerenet Ventas 2296-7670 2232-7708 N.D rmartinez@rosejo.com

Sur Química  Eduardo Fumero Gerentes General  2211-3400 2256-0690 N.D e.fumero.l@gruposur.com

Tornicentro  David Sossin Gerente General 2239-7272 2239-2828  dsossin@tornicentro.la

Tornillos la Uruca  Denis Córdoba Coordinador de Ventas 2256-5212 2258-3909  ventas@tornilloslauruca.net

Universal de Tornillos  Oscar Castellanos  Gerente General 2222-7676 2256-4090 4569-1000 gerencia@unitorni.com
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Información: Mariela Smith.  Tel. 2231-6722 ext. 150
email: mariela.smith@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
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
trANsFesA 2210 89 00 2291 0731
rosejo 2296 76 70 2232 00 48 
ACAbADos y CoNstruCCióN  
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
ForjAitAl 2260 23 22 2260 34 33
FueNtes orNAMeNtAles 2282 10 39 2203 82 23
iNtACo 2211 17 17 2221 28 51
lAtiCrete 2233 41 59 2221 99 52
DistribuiDorA De Hierro y ACero 2233 99 25 2223 11 01
iMpersA 2218 11 10 2218 11 07
reNteCo 2257 43 73 2257 43 87
plyCeM 2575 43 00 2553 25 80
DisMAteC 2430 65 40 2430 65 40 
ACCesorios eléCtriCos e iluMiNACioN  
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
CoNiNCA 2231 75 36 2231 74 81 
eleCtroválvulAs 2285 26 85 2285 28 85 
AutoMotriz  
CApris 2519 50 00 2232 85 25
MADisA 2233-6255 2257-1761
super bAteriAs 2214 54 54 2250 44 02
ArFosA De lA uNióN 2285 22 60 2285 22 60
MistrAl 2573 70 12 2573 70 79
boMbAs y tANQues pArA AGuA  
Alrotek 2452 10 46 2452 10 79
CeMix 2254 32 00 2254 34 00
lA CAsA Del tANQue 2227 37 22 2226 52 18
CABLES Y ELECtróniCA  
AuDio ACCesorios 2218 14 39 2219 27 18
CoNDuCtores MoNterrey   
(viAkoN) 2589 13 35 2589 21 26
CerrAjeríA, CerrADurAs  
Atiko WorlD 2296 28 15 2220 44 27
Closets  
HoGGAN iNterNACioNAl 2256 86 80 2233 33 95
DeCorACióN  
CANet 2225 22 95 2225 73 24 
estANteríA iNDustriAl  
vertiCe 2256 60 70 2257 46 16
Atox  2223 86 72 2221 78 95 

FerreteríA  
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
proveDuríA totAl FerreterA 2219 32 32 2259 12 96
trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
uNiDos MAyoreo 2275 88 22 2275 06 47 
rosejo 2296 76 70 2232 00 48
GriFeríA  
iCeC 2275 75 76 2275 80 81
trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
CoFlex                                       (52)81 8389 2800     (52)81 8389 2810
HerrAMieNtAs  
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
MADisA 2233-6255 2257-1761
trANsFesA 2210 8900 2291 0731
CoFersA 2205 25 25 2205 24 26
HerrAMieNtAs pArA jArDiNeríA  
veDobA  y obANDo 2221 98 44 2223 32 16
suvA iNterNACioNAl 2257 55 50 2257 55 51
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
MezClADorAs De CoNCreto  
MezClADorAs viQuez 2430 27 27 2430 29 82 
piNturA
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 2518 73 00 2216 61 84
Grupo sóliDo 2215 23 03 2215 26 39 
piNturAs eN Aerosol
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
rosejo 2296 76 70 2232 00 48
plAstiCos

sAluD oCupACioNAl  
suNNy vAlley 2290 58 20 2290 58 20
siliCoNes y ADHesivos 
MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
rosejo 2296 76 70 2232 00 48 
torNilleríA   
torNillos lA uruCA 2256 52 12 2258 39 09
torNeCA 2207 77 77 2207 77 02 
torNiCeNtro 2239 72 72 2239 28 28
uNiversAl De tllos y HtAs 2243 76 76 2256 40 90

EMPRESA TEléfono   fAx EMPRESA TEléfono   fAx

tuercas y tornillos

LA REVISTA FERRETERA

 www.tytenlinea.com • TYT ENERO 12 1

15  Sistemas constructivos
20  Radiografía a Cemex
22  Salarios en las ferreterías

Suscríbase en: www.tytenlinea.com

IS
SN

 1
40

9-
23

01

D E  C O S T A  R I C APo
rte

 P
ag

ad
o

Po
rt 

Pa
yé

Pe
rm

is
o 

N
º1

30

EnERo 2012   Año 16 / no. 187

ferreteros con
“días negros”

En Ferretería Brenes en Heredia, y 
en Jorcel en San Ramón, 
implementaron la estrategia de 
“Viernes Negro” y consiguieron no 
solo aumentar las ventas diarias en 
más del 100%, sino que propinaron 
un golpe fuerte a sus competidores, 
así lo afirmó Freddy Brenes.
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Información: Mariela Smith.  Tel. 2231-6722 ext. 150
email: mariela.smith@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
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
trANsFesA 2210 89 00 2291 0731
rosejo 2296 76 70 2232 00 48 
ACAbADos y CoNstruCCióN  
AboNos AGro 2212 93 00 2255 33 38
ForjAitAl 2260 23 22 2260 34 33
FueNtes orNAMeNtAles 2282 10 39 2203 82 23
iNtACo 2211 17 17 2221 28 51
lAtiCrete 2233 41 59 2221 99 52
DistribuiDorA De Hierro y ACero 2233 99 25 2223 11 01
iMpersA 2218 11 10 2218 11 07
reNteCo 2257 43 73 2257 43 87
plyCeM 2575 43 00 2553 25 80
DisMAteC 2430 65 40 2430 65 40 
ACCesorios eléCtriCos e iluMiNACioN  
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
CoNiNCA 2231 75 36 2231 74 81 
eleCtroválvulAs 2285 26 85 2285 28 85 
AutoMotriz  
CApris 2519 50 00 2232 85 25
MADisA 2233-6255 2257-1761
super bAteriAs 2214 54 54 2250 44 02
ArFosA De lA uNióN 2285 22 60 2285 22 60
MistrAl 2573 70 12 2573 70 79
boMbAs y tANQues pArA AGuA  
Alrotek 2452 10 46 2452 10 79
CeMix 2254 32 00 2254 34 00
lA CAsA Del tANQue 2227 37 22 2226 52 18
CABLES Y ELECtróniCA  
AuDio ACCesorios 2218 14 39 2219 27 18
CoNDuCtores MoNterrey   
(viAkoN) 2589 13 35 2589 21 26
CerrAjeríA, CerrADurAs  
Atiko WorlD 2296 28 15 2220 44 27
Closets  
HoGGAN iNterNACioNAl 2256 86 80 2233 33 95
DeCorACióN  
CANet 2225 22 95 2225 73 24 
estANteríA iNDustriAl  
vertiCe 2256 60 70 2257 46 16
Atox  2223 86 72 2221 78 95 

FerreteríA  
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
proveDuríA totAl FerreterA 2219 32 32 2259 12 96
trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
uNiDos MAyoreo 2275 88 22 2275 06 47 
rosejo 2296 76 70 2232 00 48
GriFeríA  
iCeC 2275 75 76 2275 80 81
trANsFesA 2210 89 00 2291 07 31
CoFlex                                       (52)81 8389 2800     (52)81 8389 2810
HerrAMieNtAs  
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
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CoFersA 2205 25 25 2205 24 26
HerrAMieNtAs pArA jArDiNeríA  
veDobA  y obANDo 2221 98 44 2223 32 16
suvA iNterNACioNAl 2257 55 50 2257 55 51
iMACAsA 2293 36 92 2293 46 73
MezClADorAs De CoNCreto  
MezClADorAs viQuez 2430 27 27 2430 29 82 
piNturA
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 2518 73 00 2216 61 84
Grupo sóliDo 2215 23 03 2215 26 39 
piNturAs eN Aerosol
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
rosejo 2296 76 70 2232 00 48
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suNNy vAlley 2290 58 20 2290 58 20
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MeGAlíNeAs 2240 36 16 2240 26 29
DistribuiDorA reposA 2272 40 66 2272 16 93
rosejo 2296 76 70 2232 00 48 
torNilleríA   
torNillos lA uruCA 2256 52 12 2258 39 09
torNeCA 2207 77 77 2207 77 02 
torNiCeNtro 2239 72 72 2239 28 28
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ferreteros con
“días negros”

En Ferretería Brenes en Heredia, y 
en Jorcel en San Ramón, 
implementaron la estrategia de 
“Viernes Negro” y consiguieron no 
solo aumentar las ventas diarias en 
más del 100%, sino que propinaron 
un golpe fuerte a sus competidores, 
así lo afirmó Freddy Brenes.


