En el Caribe saben de ventas
Marcas mas vendidas
iCorona no se va del pais
3R no teme al cambio
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Héctor Bernal es un ferretero coIomblano consu .

egocio Inversiones Confines, en Sarapiqui, ¢onuna
perficie de mas de 6000 m2 y que maneja mas de
20 mil items y sin temores a la competencia’
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&INTACO

. ¢Por qué
se desprenden
porcelanatos

en exteriores tan
frecuentemente?

&INTACO

Bondex’
Premium Oro

Merlero adhesive flexible y deformable para
revestimientos minerales y porcalinicos
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a) Las superficies en exteriores
sufren movimientos por los cambios de temperatura.

b) Los revestimientos se instalan sobre superficies
muy calientes o secas.

C) Se utiliza un mortero con poco contenido de latex.

d) Todas las anteriores.

ReSpueSta: d) Todas las anteriores.

La Solucion

Bondex” Premium Oro es nuestro mortero adhesivo flexible para
instalar porcelanatos y piedras de baja absorcion en pisos y
paredes. Su férmula compuesta por bipolimeros asegura una
adhesion superior, tixotropia que permite instalaciones en vertical
sin deslizamientos vy flexibilidad para asegurar instalaciones en
exteriores libres de desprendimientos.

Bi-Polimero

Tecnologia Tixotropico Flex<TECH

adhesiva

iEspera mas Constru Trivias todas las semanas!

Escribenos al correo clientes.cr@Qintaco.com y vuélvete un experto en construcciéon y asesoria

WWW.INTACO.COM °* Servicio al Cliente: 2205-3333



Seis caracteristicas juntas que la hacen

INSUPERABLE /"

COBERTURA

porque es base y pintura
de una vez

MAXIMO

PODER
ANTI-HONGOS, ANTI-ALGAS
y ANTI-LIQUENES

MAXIMA
DURACION

a la intemperie por su
formula de Proteccion UV

ULTRA PREMIUM SEGURIDAD

porque es Cero C.0.V.
(sin gases toxicos)

Hi-DEMI

= MAXIMA
| i
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LA MEJOR PINTURA
DEL MUNDO
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MI MUNDO ES MEJOR CON LANCO

Teléfono: 2438-2257 - www.lancopaints.com * Siganos en @



MERCADEO

Calidad, envase y marca

El mercado ha cambiado totalmente. Los
que compramos ya no somos los ignorantes,
incomunicados, que fuimos hasta hace
uNoS POCOS anos.

10

PINCELADAS

nada de fichas en Jiménez

Aumenta poder Ferretero

10

PERFIL

jCorona no se va de
Costa Rica!

La Ingeniera Yara Argueta, Presidente Ejecutiva de
Grupo Solid, afirma que Corona no se marcha de
Costa Rica. “Nunca hemos abandonado un pais en
el que estamos, y menos lo vamos a hacer ahora”.

37

EL FERRETERO

Ferretero “profeta” fuera de su
tierra

Alla por los confines de esta tierra, cerca
de Sarapiqui, y segun su propietario, en
Ferreteria Confines o Almacén El Oriente, lo
Unico que no venden es lo que no tienen...

Perfil

20 TAC suena en el cielo

271 Taiké llegé a 35 afios

24 3R sin miedo al cambio

20 iYa son 20 talleres y
Makita quiere mas...!

En Concreto

14 ¢ Quiénes si dejan marca en el mercado?
Posicionar una marca en el mercado, y conseguir que el
cliente piense en ella cada vez que le solicitan un producto,
no es tarea sencilla... Hacerlo requiere de todo un proceso,
que como primer punto conlleva que el comprador crea y
confie en el producto.

30 Productos Ferreteros

4 TYT Diciembre 2014 - www.tytenlinea.com

Lea TyT en digital:

www.tytenlinea.com/digital

3.713 vistas en la edicion digital




CON PRODUCTOS DE VANGUARDIA,
RECONOCIDOS A NIVEL MUNDIAL.

OHN%LLOS

URUKA

HERE.AM[ENTAS TECNOLOGIA
& SERVICIO.

+/ INDUSTRIA ' comercio + FERRETERIA v sutomotrz
RIDGID. () BOSCH Z@CTITE &SATA e=G=m Blickle AL =55 wwoura

TEL, 2256-5212 / FAX. 2258-3909 / WEB, WWW, TORNILLOSLAURUCA.COM
CONTIGUO A HOMDA-FACO. SAN JOSE LA URUCA.
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karl.hempel@eka.net
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Hugo Ulate Sandoval
hugo@ekaconsultores.com

Directora Eventos
Carolina Martén
carolina.marten@eka.net
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Braulio Chavarria
braulio.chavarria@eka.net
Cel. (506) 7014-3611
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Tel: 4001-6722
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www.tytenlinea.com/
suscripciones

Una produccién de

EKA Consultores Internacional
Apartado 11406-1000

San José, Costa Rica
contacto@ekaconsultores.com
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En nuestra proxima edicion
Enero / TYT 223

Especial: Sistemas constructivos y techos prefabricados, fibrocemento, pretensados, zinc,
cielorrasos, aislantes, sistemas prefabricados.

Las novedades que copan el mercado y que generan que los ferreteros incremente
sus ventas. Un especial que marcara la pauta de los empresarios ferreteros para
direccionar sus inversiones en el afo, hacia este tipo de productos.

Estadisticas de la construcciéon
Expectativas del sector construccion para el 2015

Cierre comercial: 08 de diciembre, 2014

Anunciese en TYT
Y exponga en
Expoferreteray
Expoautomotriz

1
Braulio Chavarria
4 braulio.chavarria@eka.net
Tel.: (506) 4001-6726 ¢ Cel: 7014-3611
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Birector Eitorial
"P ARA No te limites,

porque con GE y

CUANTOS 5er?1nj%sr;;;:2$i%os
- SIESTA smper e

PREPARAD@? Porque la media

si vale con GE

Pasa en la vida, pasa en la empresa, pasa en cualquier circunstancia, pasa en
cualquier decision, pasa en cada momento, nos pasa en todo... Son esos instantes

en que por ejemplo, queremos que nos digan “si”, buscamos a toda costa que asi
sea, pero al final, nos terminan “pegando”, por aS| decirlo, en la frente, el rétulo del
“nol’.

¢ Cuantos de nosotros nos preparamos para un si? Quizas ni lo pensamos, ni
deparamos en ello, porque probablemente, tanto o queremos desde fuera, pero
por dentro ni siquiera vamos positivos en nuestra intenciéon de obtener un si.

Una mente positivamente convencida trabaja en armonia perfecta para obtener un
“si”, una mente que quiere un “si”, pero que no se prepara, inevitablemente esta
condicionada a obtener un “no”.

Un sencillo ejemplo: al estar del otro lado del mostrador, intentando satisfacer la
necesidad de un comprador, al que interpretamos que si requiere un producto, es
el gancho para ofrecerle otros, he alcanzado a escugpaﬂr.oosas como: ¢ No quiere GE CENTROS DE CARGA
que le muestre los colores de pintura que tenemos?”, “;No quiere ver las nuevas

o ” BREAKER
maquinas soldadoras que nos llegaron?”... .

au au 9 TERMOMAGNETICOS 1”
Dos sencillas preguntas que llevan un “no” implicito, y hasta de primeros, es la BREA',(ER
herramienta perfecta para obtener el resultado contrario que perseguimos, para TERMOMAGNETICOS 1/2”
que simplemente, el comprador, nos estampe el “no” que para nada queremos. SUPRESORES DE VOLTAJE

BREAKER FALLA TIERRA
La mente es sumamente poderosa, dicen los expertos que la trabajan y estudian a BREAKER FALLA ARCO
diario, por eso cuando afirmamos que hay que prepararnos para un “si”, debemos
cubrir todos los espacios posibles que nos lleven a obtenerlo. “Permitame
sorprenderlo con los nuevos colores de pintura que tenemos, fijo que le van a servir
para su proyecto...”, es una buena forma de empezar a cautivar un cliente e iniciar
la busqueda de un “si” para conseguir una buena venta.

Todo es parte de un trabajo que camina poco a poco hacia un . Es algo asi
como el amante que trabaja con constancia en su conquista, y todo responde a

una preparacion para obtener ese tan ansiado y esperado “si”, de su amada. ELEI(TRO
Tenga en cuenta que obtener un “si” no basta con solo pensarlo, como decimos SYSTEM AS

hay que trabajarlole mteg_rar todo lo que rodeg a éste. “Si quiero ser un excelente SOl LCIONES FeRReTerme
vendedor...” jCuanto quiere vender? ;Por dla por semana o por mes? Hay que
ser suf|o|entemente explicito para alcanzar un “si”... jHaga la pruebal

Distribuye
Elektrosystemas
de Costa Rica

Tel: (506) 2456-2020
Hugo Ulate Sandoval Fax: (506) 2456-2525
hugo@ekaconsultores.com

8 TYT Diciembre 2014 - www.tytenlinea.com



Tablilla TAC Blanco 000

Tablilla de desde 1999
mmosuctomasce | CEANET

www.persianascanet.com ¢ Costa Rica e El Salvador e Nicaragua e Oficinas Centrales 2280-1050 Ext:127




OfICINA

Martes 3 y
Miércoles 4
de Febrero, 2015

Wyndham San José Herradura, Costa Rica

Expositores:

e Mobiliario

e Servicios de impresion

e Suministros de oficina

e Servicios de Tl

e Desarrolladores de oficinas
y dreas comerciales

e Servicios de finanzas y seguros

e Servicios al personal y
Reclutamiento

e Servicios de Qutsourcing

e Decoracion de oficinas

e Servicios de capacitacion
y educacion

Actividades simultaneas:

(7. e Premio
Oficina Verde

e Networking Coffee e Charlas

www.expooficina.net

Horario: Martes 11:00 a.m. — 8:00 p.m
Miércoles 11:00 a.m. — 6:00 p.m

Astrid Madrigal
astrid@ekaconsultores.com
Cel: (506)7014-3607

Tel: (506) 4001-6725
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Pincolatlas

CARTAS

Pastel ferretero

Excelente revista que hace de si misma, una plataforma y herramienta con la
informacién actualizada, al mas alto nivel, en lo que se refiere a la distribucion de la
participacion del pastel ferretero costarricense. Promueve la eficacia y excelencia
de la competitividad sostenible.

Francisco Loaiza
Correo electrdnico: fjls02@yahoo.com

R/ Estimado sefior Loaiza agradecemos profundamente sus palabras, que se
convierten en motivacion para continuar nuestra labor.

AUMENTA PODER
FERRETERO

Nicaragua.- En octubre pasado, segun el rotativo La Prensa, Sinsa abrio¢ las puertas
de su nueva sucursal en carretera a Masaya, la que cuenta con una inversion ciento
por ciento nicaraguense.

La tienda tiene una extension de 7,500 metros cuadrados donde hay una variedad
de productos novedosos: un centro de disefio de cocinas, centro de pinturas,
centro de armado y balanceo de llantas, servicios residenciales a domicilio en
plomeria, cerrajeria, electricidad residencial, entre otros.

La tienda también cuenta con un érea para brindar servicios personalizados a
contratistas, servicios de madera, amplia variedad en materiales de construccion y
stock completo de inventario en bodega.

Katy Aleman, Gerente de Mercadeo de Sinsa indicd que esta tienda es la mas
grande del pais de las 15 que hay a nivel nacional.

Agregd que cuenta con un banco, cafeteria y un area de actividades y manualidades
para nifos para mayor comodidad de sus clientes.

Posee un area de 2,220 metros cuadrados destinadas a materiales de construccion
y un estacionamiento para 150 vehiculos.

oy w r R EEE R R !

Muy parecidas en su formato, a negocios como Epa, en Nicaragua, las
tiendas Sinsa toman fuerza con 15 sucursales en todo el pais.



NADA DE FICHAS
EN JIMENEZ

En el Aimacén Hermanos Jiménez, en Cariari de Pococi, dicen que en temas como
servicio al cliente, tratan de sacarse nota 10, y su consigna esta no solo basada en
que los compradores encuentren de todo lo que buscan, sino que no tengan que
esperar...

Asi nos lo comentd, Yuran Andrés Jiménez, Proveedor del negocio, quien incluso
dice y va un poco mas alla al afirmar que “ni siquiera nos gusta el sistema de
entregar ficha porque sentimos que eso hace el servicio mas lento”.

¢ Pero cémo logran, en momentos de alto transito, atender los clientes con prontitud?
“En esto estamos todos entrenados y capacitados. Cuando los companeros de
mostrador estan sumamente ocupados, nos incorporamos a atender los de otros
departamentos: bodega, contabilidad, la gente del patio, entre otros”.

Sostiene que muchos clientes les han comentado que han llegado a otros negocios
y no los atienden con rapidez o bien, pasan hasta desapercibidos.

“La competencia es muy fuerte, y hay que buscar cualquier oportunidad para sacar
provecho”.

Otra estrategia que poseen clara es que aunque el factor de precio es indispensable,
para Jiménez es mas importante que el inventario esté completo.

“Hay clientes que prefieren surtir todo un listado, sin faltantes, pero llevarse toda la
mercaderia sin importar el precio. Buscan en primer lugar que haya de todo, vy el
precio va en segundo plano”, cuenta Jiménez.

Yuran asegura que para cumplir con un inventario firme y completo, hay que estar
muy atento con los proveedores, realizar los pedidos con tiempo, y tener un control
estricto de las entregas. “Hay que llamar cuando se dan atrasos”.

Ny
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En Almacén Hermanos Jiménez tienen muy claro el trabajo en equipo. Una
de las premisas es que el comprador no tenga que esperar para ser atendido.

IMACASA

FUERZA

EN SU TRABAJO

www.imacasa.com

&/4///
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NNOVACIoON

EN LA VENTA

Por José David Ulloa / Marketing & Sales. (*)

El ser humano a lo largo de la historia siempre esta inventando cosas. La innovacion es
parte inherente al desarrollo de la humanidad. Cuando hablamos de innovacién empresarial
nos referimos a encontrar nuevas soluciones e implementarlas para satisfacer distintas

necesidades.

Ve

A nivel empresarial, se habla de niveles de innovacion de producto, de
procesos, de gestion administrativa y de marketing. En este articulo nos
enfocaremos en la innovacion de marketing y gestion de ventas. ¢ Por qué
seguir utilizando las mismas técnicas del pasado para vender al detalle
hoy?

Desde mediados del siglo pasado, aparecieron una serie de “guris” que
nos recitaban una serie de tacticas de venta personal para incrementar
los ingresos personales y de la empresa. Estos métodos aplicaron y
funcionaron muy bien en el pasado. Curiosamente, todavia hoy funcionan,
pero cada vez con mas dificultad, porque los clientes y consumidores de
hoy estan mucho mas informados, cuentan con mas opciones para elegir
y son mucho mas astutos que los clientes del pasado.

Estos métodos antiguos hay que adaptarlos a las nuevas tecnologias que
nos ayudan a ser mas efectivos. Pero para esto, ocupamos imaginacion
y creatividad, debemos pensar de una manera diferente a lo previamente
establecido. Debemos cambiar viejos paradigmas, viejas practicas y
amoldarnos a la nueva manera de interactuar con los clientes y sus nuevos
habitos de consumo.

A continuacién, se mencionan dos areas y oportunidades de mejora que
se deben incorporar al proceso de venta personal en el mundo “retail”
actual:

Innovacion en Servicio y Venta Consultiva. El arte de preguntar es vital
en la venta al detalle. Aunque este no es un principio nuevo, si lo es en
cuanto a su aplicacion. La mayoria de los vendedores “venden” de la
manera tradicional, se enfocan en el producto (levantan pedidos) y no en
las necesidades del cliente.

Los clientes quieren sentirse importantes y escuchados, pero en la mayoria
de las ocasiones no encuentran al asesor que los escuche, les brinde
beneficios y les pregunte sobre sus preocupaciones. Esto no significa sélo
saber escuchar, se debe tener un guidn estructurado sobre qué preguntar
al cliente. Recuerde: “El cliente no quiere una broca de ¥4 de pulgada,
quiere un agujero de ¥4 de pulgada para colgar un adorno en la pared de
su sala”.

Decision correcta

Luego de la venta, confirme que su cliente haya
recibido los beneficios prometidos y asegurese
que tomd ladecision correcta con ese comprador.
En el presente, existe software que permite dar
seguimiento y clasificar a sus distintos tipos de
clientes, conocer la periodicidad de compra vy
hasta entender los gustos y preferencias. Estas
herramientas tecnoldgicas (como los CRMSs)
ayudan a aumentar la permanencia de los
clientes en su empresa.

Redes Sociales y Smartphones. Actualmente,
el costo de contar con una pagina web,
Facebook, Twitter, un blog y Whatsapp; es
practicamente cero. Entre de l0s nuevos habitos
de comportamiento del consumidor, el nuevo
momento que se incorpora dentro del proceso
de compra es buscar en internet lo que se quiere
comprar. El famoso “Momento Cero” es donde
en muchas ocasiones, dependiendo de lo que
el comprador vea en internet, se convierte en el
detonante que hace al cliente decidir su compra
(esto justifica la aparicion de los actualmente
llamados: “Community Managers”).

Es injustificable que un negocio y sus agentes
vendedores en este nuevo siglo, no utilicen estas
herramientas web y de telefonia movil.

Por mencionar un hecho importante, en Costa
Rica mas del 70% de la poblacidon cuenta con
celular y el nUmero sigue aumentando. Contar
en nuestro teléfono con videos de You Tube,
que respalden los productos que tenemos en
nuestros anaqueles y sitios web en el celular

12 TYT Diciembre 2014 - www.tytenlinea.com




* José David Ulloa sera uno de
los expositores en el Seminario
Ferretero, de diciembre 2014

Para mas informacion:
Tel: (506) 4001-6722

para mostrarlos en el momento de atender al cliente, pueden
mejorar la experiencia de compra del consumidor y aumentar
su confianza hacia nosotros.

Piense diferente, innove y trate de cambiar la dindamica de venta
en su negocio. Busque nuevas maneras de interactuar con sus
clientes. Para ayudarle en este proceso, piense en diferentes
ideas y métodos para contestar las siguientes preguntas e
implementarlas en su negocio:

¢ Cémo incrementar la cantidad de personas que visitan el
negocio?

¢ Como aumentar el porcentaje de cierre de ventas entre las
personas que visitan el negocio?

¢ Cémo aumentar el consumo entre sus clientes actuales?
¢, Cémo agrandar el combo?

¢ Cémo incrementar el numero de transacciones entre sus
clientes actuales? (La periodicidad de recompra).

Para cada una de estas preguntas, existe un sin numero
de respuestas; dependiendo de su creatividad. Hay que
cambiar viejos paradigmas y amoldarlos a la nueva manera de
interactuar con los clientes y sus nuevos habitos de consumo,
para poder competir y aumentar la participacion de mercado.
Recuerde que se debe innovar en el proceso de venta, como
parte de la mejora en la competitividad de su empresa.

Le ofrece variedad
en productos:

= Pinturas arquitectonicas e industriales.
= Pinturas para trafico.

= Recubrimientos para madera.

* Acabados automotrices.

= Revestimientos,

» Estucos y mas.

precio’ycalidad
CONtactenos:

www.tytenlinea.com . Diciembre 2014 TYT 13



MARCAS MAS VENDIDAS

s QUBnes sloe
MARCA EN
EL MERCADO?

Posicionar una marca en el mercado, y conseguir que el cliente
piense en ella cada vez que le solicitan un producto, no es tarea

sencilla... Hacerlo requiere de todo un proceso,

ue como primer

punto conlleva que el comprador crea y confie en el producto.

MARCAS MAS VENDIDAS
POR LOS FERRETEROS

3M

Aguila

Amanco
ArcelorMittal
Best Value

Black and Decker
Bosch

Bosny

Bticino

ByP

Caiman

Celco

Cemex
Conducen
Corona (Loza)
Cutler Hammer
DeWalt

Durman Esquivel

37
38

Fandeli
General Electric
Gladiator 39
Great neck 40
Holcim 41
Imacasa 42
INTACO 43
Irwin 44
koral 45
Lanco 46
Lorenzetti 47
Metabo 48
Metalco 49
Neo 50
Pedregal 51
Philips 52

5 Plycem

36 Poxipol

OO NOOTA~WN =
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Pretul

Sata

Sista

Stanley

Super Bonder
Sur

Surtek

Sylvania

Tecni Gypsum
Tornillos La Uruca
Tramontina
Tri-Circle

Truper

Universal de Tornillos
Viakon

Yale

Aunque hay productos como los tornillos que
no tienen marca, el nombre del proveedor se
instaura con fuerza, casi adherido en la mente
de los encargados de compra. Por eso, cuando
se pide la respuesta a los ferreteros hacia cual
es la marca de tornillos que le ayuda a vender
mas, es légico que los clientes de inmediato
mencionen las compafias distribuidoras.

Asi pasa, por ejemplo, para otros productos
como el block, piedra y arena, y otros, sin
embargo, todos los restantes, si poseen marca
especifica, y aunque se pudiera pensar todo lo
contrario, los compradores ferreteros las tienen
muy en su mente, y mas alla de eso, las tienen
para usarlas.

Detras de una marca esta todo el proceso de
soporte que las empresas: servicio de entrega,
facturacion, cobro, y muy fundamentalmente,
el servicio que otorga el agente de ventas
encargado de visitar en sitio al cliente.

Este es el listado de marcas mas mencionadas
por los ferreteros, y que a la postre, son las que
mas venden en sus negocios. Para establecer
este ordenamiento, se consulté a 100 ferreteros,
de todo el pais indicar las 5 marcas que mas se
venden en su establecimiento.

Aqui presentamos las mas mencionadas, en
orden alfabético, sin publicar el nimero de
votos, pues solo la mencion y no la cantidad,
hacen merecedora una marca de aparecer en la
publicacion.
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MARCAS DE MAS EXITO

CONSTRUYENDO CONFIANZA
Amanco Lorenzetti

H Q)
Bticino Metabo Sikaflex®-1a

Cemex ll\\l/letalco SeII ante y
Dewalt €0 0
Fandell Philips adhesivo

General Electric Price Pfister elastico

Gladiator Sata
DESCRIPCION

Great Neck Sur
Hilco Surtek

Imacasa Tactix

INTACO Truper Sikaflex®1a es u masilla
Koral Westinghouse elastica sellante y adhg8lva de un
Lanco componente, con ase en

poliuretano, que cura c@iifla humedad

del medio ambiente.

Facilidad de venta
Hay marcas que por su trayectoria y prestigio, el mercado les reconoce m
una posicion. Marcas que facilitan su venta, que el comprador las conoce
y mas alla de eso, incluso las solicita en su pedido. Todo es consecuencia
del valor de marca.

En la segunda parte de la investigacion a los ferreteros se les pidié indicar ® Sello de fisuras
cuales eran las 2 marcas de mas éxito, entendido éxito como las marcas ® |nstalacion de af@BCtos sanitarios
faciles de vender, y las que mas prestigio en el mercado han cosechado. El

\ - ° G 4sti
ordenamiento aparece en orden alfabético. Sellants y adn p elastico entre

materiales co trente coeficiente
de expansion

PRODUCTOS MAS INNOVADORES

¢ Plaqueria, de Bticino

» Conectores eléctricos, de 3M dei//edo,
. Q
* Tejas de Alutech C‘a,,gos
s

e Bombillos LED Best Value, de Importaciones Vega

e Herramientas eléctricas Metabo

e Candados Yale, de Indudi

¢ Breker de falla tierra y falla arco, de Cosmac y
El Eléctrico ferretero

e Sifones Flexibles, de Durman

e Griferia Graciela, de Distribuidora Arsa

e Pinturas Koral, de Sur

¢ Herramienta eléctrica Makita.

¢ Soluciones sépticas, de la Casa del Tanque

¢ Felpa antigota, de Unidos Mayoreo

e Cable Armorflex, de Importaciones Vega

Finalmente, se le solicitd a los ferreteros consultados indicar cuales fueron
las innovaciones mas connotadas o que mas les sorprendieron en este
ano, y de qué casa proveedora.

Estas fueron las principales menciones. El orden de aparicion es al azar.

Tels.2293-3870 - 8708-9629
E-mail: conejo.jeffry@cr.sika.com
www.sika.cr.com

Sika Costa Rica. S.A.
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Coona

O SE VA DE
COSTA RICA!

Contrario a lo que muchos habian pensado, Grupo Solid aclara que no se estan marchando del mercado tico, y que

mas bien, de cara al 2015, entraran con mas fuerza.

Yara Argueta, Presidenta Ejecutiva de Grupo Solid de Guatemala, nos llamo
desde esa ciudad, para desmentir los rumores que corren por el mercado,
sobre el cese de operaciones de la compania en el mercado tico y su marcha
a Nicaragua.

Asimismo, indicd que siguen liderando en su pais, con crecimientos que
define como importantes y que solo estimé que andaban por el orden de los
dos digitos.

Asegurd que son dominantes en los 5 canales en que estructuran el
mercado, entre ellos ferreterias, consumidores finales, grandes superficies,
exportaciones, tiendas propias y otros.

De hecho, en Guatemala poseen mas de 60 tiendas propias y atienden cerca
de 6200 establecimientos ferreteros en todo Centroamérica.

“Es que en Guatemala, comparado con otros paises del area, la economia ha
caminado bien”, dice Argueta.

- ¢Qué pasa con la compania que no ha podido replicar, en Costa
Rica, el éxito que posee en Guatemala y otros paises?

- Esa ha sido, como ejecutiva, por asi decirlo, mi asignatura pendiente. Hemos
tenido muy buenos resultados en los otros paises de Centroamérica y cada
vez mas con mas peso. Hoy, mas de la mitad de nuestras ventas vienen de
fuera de Guatemala.

“Panama ha sido el pais con los mayores crecimientos, muy bien Honduras
y Nicaragua, donde en este Ultimo acabamos de comprar un negocio y ya
tenemos arriba del 50% de ese mercado. Pero Costa Rica es el Unico que no
hemos conquistado como los demas”.

- ¢A qué podria deberse?

- Tiene que ver con varias cosas. Hay una rivalidad competitiva muy fuerte con
dos competidores regionales, y que tienen como casa a Costa Rica. Hay 5
jugadores desde Guatemala hasta Panama, en el negocio de pintura, y cada
uno es lider en su casa, lo que ha generado una competencia mas fuerte para
otros que quieren entrar.

“También hay un tema cultural muy diferente al nuestro, que nos dificulta un
poco, y lo Ultimo, que considero ha sido el mayor error, pero que ya estamos
corrigiendo, ha sido que como nos va tan bien en el resto de paises, estabamos
replicando lo mismo en Costa Rica, y habiamos creado una estructura igual
a la que teniamos en las otras naciones, sin que realmente nuestro negocio
fuese igual en este mercado”.

18 TYT Diciembre 2014 - www.tytenlinea.com

No se van...

- ¢Y qué piensan hacer al respecto?

- Hay que hacer un “approach” (enfoque) diferente
validando bien cual y como es el tipo de cliente
que trabaja con nosotros, como podemos tratar
de desarrollarlo sin hacer esa copia que hemos
hecho en el resto de Centroamérica.

- ¢Entonces, Corona no se esta marchando
de este pais ni se va a llevar su operacion a
Nicaragua?

- No de ninguna manera. Nosotros no nos estamos
marchando de Costa Rica. “Nunca hemos
abandonado un mercado y menos lo vamos a
hacer ahora”.

“Los competidores, lamentablemente, siempre
tratan de encontrar alguna debilidad por ahi, para
tratar de hacernos flaquear, pero este no es el
caso. Es solo un rumor o una mala conclusion que
algln competidor saco”.

Argueta sostiene que han hecho algunos cambios
en la forma en que han estado trabajando en los
Ultimos anos, y cita por ejemplo: una variacion en
la estructura del personal y en su gente “porque
contdbamos con una mezcla que respondia a
una red de distribucion que no teniamos en Costa
Rica”.

Asegura que esperan entrar con una estrategia
diferente, pero dice que antes “tenemos que podar
el arbol y “quitar” las hojas secas”.

Concluye en que “queremos tener una distribucion
mas selectiva, afianzar y apoyar mas a los
clientes que quieran crecer con nosotros, sin que
signifique dejar de atender a alguno, y llegaremos
con algunos productos nuevos, ademas del
relanzamiento de otros”.



Yara Argueta, Presidenta Ejecutiva de
Grupo Solid de Guatemala, confirm¢é y
ratifico que en Costa Rica, Corona esta
muy firme y que para nada han pensado
marcharse de este mercado.
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Daniel Urbina, Gerente de
|  Mercadeo y Ventas de Canet,
asegura que manejan un
inventario muy fuerte en la

tablilla TAC, con disefios
exclusivos, consultados
?_reviamente con el cliente

inal, para impulsar mas la

venta en las ferreterias.

SUENA EN EL CIELO...

En Canet, desde 1999 le entraron al mercado de tablilla de PVC para cielos y paredes interiores, y

dicen que en este producto nadie les pone la mano.

Daniel Urbina fue muy claro en indicar que la tablilla TAC de la que son
importadores exclusivos, posee algunas ventajas y beneficios que la hacen
diferenciarse en el mercado.

Y como diferencias ante los competidores y beneficios para el ferretero,
cita tres: los disefios que son propios, escogidos en el departamento de
disefio de la empresa, junto con la retroalimentacion que hacen con el
cliente final, ademas el producto tiene las mismas o mejores cualidades
competitivas de otros en el mercado, y como tercer punto sefala la
percepcion del cliente por la marca, que es la garantia final.

“Nosotros le brindamos todas las garantias al cliente sobre la calidad
del producto y le hacemos saber que esta respaldado por Canet, una
empresa con mas de 64 afios en el mercado”, asegura Urbina.

Producto uniforme

El gerente apunta que este es un producto de alta competencia en precio,
pero que requiere de mucho cuidado con la calidad. “Precisamente, esa
mezcla es muy delicada para nosotros y por eso la cuidamos siempre”,
dice Urbina.

Y cuando habla de calidad, ésta no solo responde lo buena que puede
ser la tablilla, sino a que responde a un proceso estandarizado, de
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manera que la calidad sea siempre la misma,
sea uniforme.

Asegura que precisamente esa rigurosidad en
resguardar la calidad, hace que “vayamos por
todo en el mercado, y cuando digo por todo,
quiero decir que queremos ser los lideres”.

De cara al mercado ferretero asegura que estan
en constante apoyo con los clientes, con una
apertura de publicidad mas abierta, con mas
exposicion, lo que indudablemente, impulsa la
compra.

“Posee otros beneficios como la mezcla de
precio y transporte, ademas que siempre
nos preocupamos por proteger a nuestros
distribuidores, con el manejo de un precio muy
competitivo, asi evitamos que el cliente final
nos venga a comprar directamente la tablilla en
Canet porque le saldria mas cara que comprarla
en la ferreteria”.
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Un inventario amplio de productos
de sus marcas Iradi, Westinghouse

Tokoa, aseguran al distribuidor
erretero un servicio inigualable.

/

TAKE:

~y

35 ANOS DE EXCELENCIA Y EXITO

1979y la vision de don Fernando Tseng y su esposa Alicia Lin, fueron la formula que

se conjugo para que hace 35 afos, naciera en Costa Rica, su empresa importadora y
distribuidora de productos asiaticos en iluminacién y tubos decorativos, la que todos  Por Taiké
conocimos inicialmente como Tubo Decorativo Corporacién (TUDECO).

Pocos anos después, y gracias a la expansion demostrada, se fundd la
compania hermana Proyectos Tauca para ampliar su stock, diversificando en
la comercializacion de muebles para oficina, hogar y otros nichos de mercado.
Justamente, por el crecimiento y la ampliacion de negociaciones en los
mercados ya no solo de Taiwan, sino de China y de otros paises asiaticos,
es que decidieron crear Taiké, como nombre corporativo y sombrilla para sus
subsidiarias y la gama amplia de productos que distribuyen. -
“Taiké quiere decir “suerte y bonanza” en chino mandarin, y bajo nuestro
eslogan ‘Un legado de excelencia’, buscamos todos aquellos productos
en muebles para oficinas y hogar, iluminacion y en tubos decorativos que
satisfagan las necesidades de calidad y precio, para la gente mas importante:
nuestro distribuidor y consumidor”, explicd David Tseng, Gerente General de
la compania.

Marcas propias

Taiké cuenta con dos marcas propias. Tokoa esta especializada en muebles
de oficina y hogar, conceptos disefiados con elegancia, funcionalidad y
confort; con las Ultimas tendencias y estilos en decoracion de espacios
internos, para amueblar oficinas, salas, comedores, dormitorios y exteriores,
con excelencia. Iradi, por su parte, posee una linea variada de luminarias,
con disefios novedosos que marcan el rumbo de la iluminacion mundial,
conservando variedad de estilos.

También tienen la representacion en Costa Rica de la mundialmente
reconocida marca Westinghouse iluminacion, y desde hace ocho afios
distribuyen ventiladores de techo y portatiles, bombillos de ahorro y de
tecnologia de iluminacion LED.

Con oficinas centrales en Pavas, laempresa opera en el mercado costarricense
por medio de mas de 200 distribuidores en todo el territorio nacional, a quienes
garantizan disponibilidad de producto, respaldo y excelencia en el servicio, . ¢ 3 3

mas de 500 productos para luminarias y 300 para muebles de hogar y oficina. gir:fﬁsels%gglgsbw#zgg? n‘ig%??&%’%?oy
“Ta|l§e €s una empresa con pasion por la excelenma,. y pOr eso organiza y sonp arte de su historia de éxito. En
gestiona sus procesos para trasladar esa excelencia a sus productos y |as fotos, el gerente general David
servicios”, puntualizd Tseng. Tseng y sus ejecutivas de ventas.
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GAMBIO

Almacén 3R de Gué?lles paso de tener un negocio de 1100 m2 a una

superficie de mas de
pero les trajo mas ventas y mas poder de exhibicion.

Cuando una empresa frena sus operaciones por remodelaciones a su
infraestructura arriesga a perder clientes, a darle “alas” y ventaja a sus
competidores, y probablemente, hasta podria generar especulaciones en
el mercado.

¢ Pero, qué hacer si una ferreteria requiere con urgencia de un local mas
amplio para comodidad de sus compradores, ofrecer mas productos y
vender mas? La respuesta la tiene Almacén 3R en Guapiles, que pasaron
de tener un local de 1100 m2 a uno de 2400 m2, y construyeron sin
necesidad de interrumpir su operacion.

jAsi fue! Cuando los clientes se percataron vieron levantarse sobre ellos
una construccion tipo domo que daba la amplitud que un negocio como
éste demandaba.

Otros nichos

Dennis Rodriguez, Gerente General del Almacén, cuenta que el nuevo
edificio lo inauguraron el 28 de junio de este ano.

“Todo lo conseguimos gracias al trabajo en equipo, porque en el momento
que se construia habia que estar muy atentos para que los clientes sintieran
incomodidades”, dice Rodriguez.

Precisamente en este sentido, indica que hasta debieron ubicar personal
en las afueras del negocio para recibir a los compradores vy llevarlos
directamente a donde estaba lo que buscaban.

“Ahora todo es diferente porque trabajamos con mas holgura, hay mas
espacio para explotar mucho mas la exhibicion de productos e incluso nos
da la posibilidad de explotar otros nichos de mercado, pues introdujimos, por
ejemplo, electrodomésticos que atraen otro tipo de compradores”, asegura.
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doble, que los llevo a mejorar el control y el orden,

I
L i

-

Este es el nuevo edificio

de Almacén 3R. Mide

cerca de 2400 m2, cuenta
con 40 colaboradores yla
llegada en promedio de 400
- compradores diarios.

Dice que al pasar al doble de superficie ahora
requieren tener mucho mas orden y control,
pues también se incrementaron las lineas y la
profundidad de éstas.

“El flujo de clientes es mucho mas alto, incluso
atendemos con ficha para ser mas ordenados,
pero también nos hemos hecho mas eficientes
en el tiempo de respuesta de forma que el cliente
no tenga que esperar mucho para ser atendido”.
Y es que para Dennis en un negocio como este,
y dada la competencia que existe en el canton,
es clave mejorar el tiempo de respuesta hacia los
compradores. “Es que si vamos a cambiar hay
que hacerlo con repercusiones positivas”, dice
Dennis.

Dentro de las ventajas ademas del espacio que
les ha dejado el nuevo edificio se encuentra que
“ahora contamos con un segundo piso y una
fortaleza en la parte vitrina, ademas ha atraido
proveedores que antes no nos tomaban en
cuenta”.

De cara a los compradores, Rodriguez afirma
que el cambio les ha gustado. “Los clientes
estan contentos y un espacio mas amplio nos
ha permitido establecer méas alianzas con los
proveedores”.



Dennis Rodriguez, Gerente General de
Almacén 3R, dice que cuando decidieron
ampliarse, lo hicieron sin tener que
cerrar el negocio. “Habia que ser mu
ordenados y manejar tiempos justos”.
Lo acompanan sus compradores Sergio
Picado y Sandro Sandi.
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Yason 20 tWeres A

Y MAKITA

Ericka Porras,
Gerente de Taller
de Servicio y
Francisco Calderodn,
Gerente Comercial
de Tool Solutions,
Representantes
akita para el

uerza la apertura de
talleres de soporte,
en todo el pais.

QUIERE MAS...!

e se alimenta, toma fuerza... Asi dicta la I6gica, y por eso Tool Solutions, Representantes y Distribuidores
aklta en el pais, dicen estar mas fuertes que nunca, gracias a la apertura de 20 talleres de servicio, de

reparacmn y repuestos que han abierto en todo el pais.

Ya llevan 20 centros autorizados y 0jo, porgue esperan abrir mas... O sea
que la cosa apenas arranca.

Asi lo indicaron Ericka Porras, Gerente de Taller de Servicio y Francisco
Calderén, Gerente Comercial de Makita, al afirmar que las herramientas
Makita van como la espuma, “creciendo cada dia mas en el sector, gracias
a que los clientes ahora si sienten un respaldo total con esta apertura de
talleres”, asegura Porras.

Afirma que los todos los talleres estan debidamente certificados por medio
de un curso intensivo impartido por un técnico internacional de la marca.
“Requieren realizar un examen tedrico y practico para constatar que

pueden otorgar el servicio a la marca”, afirma Ericka.

Rigurosos

Una vez que los talleres son avalados para dar servicio a la marca, entran
en un proceso de reafirmacion, donde reciben rotulacion en el punto. “El
taller queda capacitado para atender cualquier herramienta Makita”.

Tool Solutions pretende abrir mas talleres, pues tiene como objetivo cubrir
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todo el territorio nacional.

Y para que no quepa la menor duda del potencial
de respaldo que quiere dar la compania, Calderén
comenta que ya incluso se hizo una inversion en
inventario de repuestos para toda la variedad de
maquinas, de mas de 150 millones de colones,
“con el fin de que haya una plena satisfaccion
total en la demanda”.

De esta forma, los talleres estan en la capacidad
de dar soporte a todos los equipos que se
encuentren en garantia, comercializan repuestos
y aCccesorios.

“Sin duda, esto hace que seamos mas eficientes
en los tiempos de respueta, pues, por ejemplo,
el usuario de zonas alejadas, ya no requiere
trasladarse con la maquina hasta San José”, dice
Porras.
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ENCUENTRE NUESTROS TALLERES DE SERVICIOS

o

PROVINCIA: SAN JOSE

Uruca San Jose
CAPRIS S.A.
Teléfonos: 2519-5070 » 25195075

Santa Ana

EQUIMUSA S.A.

(EQUIPOS MUNDIALES)
Teléfonos: 2282-2802 » 8705-3975

Desamparados
SERVASA (Servicios Arias Sanchez)
Teléfonos: 2250-5208 « 2250-9871

Guadalupe
TALLER VILUGUI S.A
Teléfonos: 2280-4940 « 8314-7250

Perez Zeledon
TALLER BOGANTES
Teléfono: 2771-7354 / 2772-4597

® 2519-5070

PROVINCIA: ALAJUELA

Alajuela Centro
MULTISERVICIOS ELEC. MARCONY
Teléfonos: 2441-1993 « 6194-4990

Palmares
PARTES GENUINAS
Teléfonos: 2453-0871 » 8928-1616

Pital San Carlos

INVERSIONES
ELECTROMECANICAS DEL NORTE
Teléfonos: 2473-1060 ¢ 2473-1150

Cuidad Quesada
SERVICIOS ELECTRICOS
DEL NORTE

Teléfono: 2460-1830

PROVINCIA: HEREDIA

Heredia Centro
REPUESTOS UNIVERSALES S.A.
Teléfonos: 2262-7964 » 2238-2724

&) servicio@toolsolutions.cr | talleres@toolsolutions.cr

PROVINCIA: GUANACASTE

Guanacaste / NICOYA
SERVICENTRO KRONOS
Teléfono: 2685-6111

Guanacaste / CANAS
TALLER CUADRA
Teléfonos: 2668-9168 » 8763-5801

PROVINCIA: CARTAGO

Cartago Centro
SERVIREPUESTOS PIEDRA LTDA
Teléfonos: 2552-8478 » 8916-4699

PROVINCIA: LIMON

Atla ntico / GUACIMO
SERVIELECTRO SOES
Teléfono: 2716-7029

Atlantico / GUAPILES
SERVIELECTRO SOES
Teléfono: 2710-5153

makitacr.com




FERRETERA

I herramienta de negocios

NS@MW@OH

LOS NEGOCIOS

A LA EXPO!

Rueda de negocios se implementaria en la feria, con empresas de Costa Rica y otros paises.

En esta edicion, Expoferretera tendra la novedad de implementar
una Rueda de Ne ocios, para que los compradores saquen mayor

provecho de las a ternativas que presentarian las empresas.

Con el fin de que los visitantes saquen un mayor provecho de la oferta de
negocios, Expoferretera organizara su Rueda de Negocios, con expositores
internacionales.

La idea es que las empresas, puedan tener un espacio libre para negociar
con visitantes clave, a quienes se les otorgara una cita para que puedan
sentarse a la mesa y escuchar las ofertas de negocio.

En principio, Expoferretera tiene ya confirmada la visita internacional de
empresas de China, Espafa, México, Guatemala, Panama, Colombia,
Venezuela, Brasil y otros paises que podrian integrarse a esta rueda de
negociaciones.

Los compradores ferreteros y las empresas ofertantes que quieran seer
parte de esta Rueda de Negocios, pueden inscribirse en el link: http://
www.expoferretera.com/rueda
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Oferta automotriz

Para esta edicion, la feria también contara con su
area automotriz, donde los compradores podran
encontrar variados productos enfocados en esta
area.

Aqui intervienenproductos que van desde
herramientas manuales como llaves, juegos de
cubos, destornilladores, herramienta eléctrica,
herramienta neumatica, productos de limopieza
como desengrasantes, aceites, aditivos, asi
como la gama de tecnologias de motor.

Los negocios ferreteros han incrementado aun
mas su exhibicion de productos automotrices, y
la idea es darle al comprador alternativas que le
ayuden a proyectar su crecimiento en esta area.
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b <« FALTA 1R A EXPOFERRETERA?

29, 30 y 31 de Mayo, 2015 ¢ Centro de Eventos Pedregal

Registrese y consiga su entrada gratis en www.expoferretera.com

Reserve su stand:
Braulio Chavarria, braulio.chavarria@eka.net

Tel: (506)4001-6726 / 7014-3611

o FERRETERA

Su herramienta de negocios
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Produ releros

Cinta doble contacto

de 3M. .
Nueva presentacion en
empaque blister.

LED 38351 Westinghouse.

Producto amigable con el ambiente. Presentacion en luz
LED 5W GU 5.3 modelo 38351, amigable con el ambiente.
Se encuentra en luz de dia y célida, en 5 watts. Ademas
es multivoltaje 110 a 240 V, con alta eficiencia energética
B de 80 Imens por watts y una vida Gtil de 25.000 horas.

Linea automotriz.
Limpiador para
sistema de gasolina

y proteccion para
motor.
Distribuye: Cofersa « Tel.: (506) 2205-2525
B
. Plafon PL-11-2MA IRADI
i~ - - marca IRADI. Con acabado en color madera. Posee
7 ' vidrio semi transparente, un socket E27 para un bombillo
r rd / de 60 watts. Sus dimensiones son 292 mm de base X
—_— y - 144 mm de altura.
Distribuye: Taiké « Tel.: (506) 2231-7307
4 ]
Palas c falti
Variedad de palas para multiples usos. Cabos de emento asfaltico L
hierro. diluible en agua y se puede aplicar incluso con brocha.
Variedad de presentaciones. En la foto: % y ¥4 de galon.
Distribuye: Masaca s Tel.: (506) 2244-4044 Distribuye: Rosejo « Tel.: (506) 2296-7670

Seccién patrocinada por:

IMACASA

FUERZA EN SU TRABAJO
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iLe cambio estos premios
por una cita?

Visitenos en:

exXpo
FERRETERA

S e NEGOCI

Slunds #926 y 1025
29-31 Mayo,2015

Tek: (506) 22181110 | 22360421 » Fox (506) 2218-1107 | 2297-3355 * www.impersacr.com * Email: info@impersocr.com

LLene y entregue este cupon al agente de ventas de IMPERSA en su proxima visita
y gdnese una motocicleta FREEDOM SPIRIT 200, afio 2015 y dos pantallas LCDde 40"

Nombre del comprador:
Ferreteria:
Teléfono:
E-Mail:

SORTED DE PRIMERA PANTALLA 31 DE ENERO 2015, SORTEO SEGUNDA PANTALLA 25 DE ABRIL Y GRAN SORTEO DE LA MOTOCICLETA EN LA EXPOFERRETERA 2015 EL 31 DE MAYD
* Aplican restricciones  fotos con fines ilustrafivos * Ver Reglamento y mds informacién en nuestra pdgina web www.impersacr.com
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FUERA DE SU TIERRA

Alla por los confines de esta tierra, cerca de Sarapiqui, y segun su propietario, en Ferreteria Confines o

Almacén El Oriente, lo Unico que no venden es lo que no tienen...

La Victoria de Horquetas de Sarapiqui.- No ha sido en vano el tiempo en
el que hemos conocido infinidad de empresarios ferreteros como para
reconocer en sus palabras, siempre la pasidon que les encierra por su
negocio.

Y es que por alla, un poco lejos, donde llaman La Victoria de Horquetas
de Sarapiqui, nos encontramos con un ferretero de raices colombianas, y
al que faciimente lo delataba esa pasion, esa pasion inconfundible que los
lleva a buscar mejorar su empresa todos los dias.

Sali¢ de Colombia hace 12 afos, cuando tenia un negocio similar, y salié
por esas condiciones que sufrian en ese entonces, los duefios de empresa
de este pais, y decidid venir a instalarse a Costa Rica.

Su negocio o hace llamar Inversiones Confines o Aimacén El Oriente y
él, Héctor Bernal, quien procede de un pueblo que se llama Samana en
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Caldas. Al vernos, nos dijo, todavia en un acento
muy tipico y singular de su pais: “venga, ¢y qué
es lo que me va a preguntar? Pregunte que yo le
cuento. Eso si, nada mas no le vaya a decir a la
competencia...”.

Bernal dice que en su pais tenia un negocio al
que bautizdé como Almacén El Oriente, y que por
eso cuando vino a este pais, no dudé en replicar
el nombre.

Para los chicharrones
Ante nuestros 0jos, se erguia un negocio, tipo
domo, que junto con su terreno y bodega para



Ferreteria Confines o Almacén El
Oriente combina el autoservicio
con un énfasis mas acentuado
con el mostrador. El negocio

osee una superficie cercana a
os 6 mil metros cuadrados.

material pesado ronda los 6000 m2, y en el
que vende de todo, incluso, hasta espacio para
electrodomésticos, y mas alla, hasta para una
olla de esas para los chicharrones.

“Este es un negocio en el que hay que reinvertir,
y siempre hay que asegurarse de tener “cositas”.
—Haciendo alusion a ese tipo de productos que
muchos No esperarian que Se manejen en una
ferreteria- Creo tener como 20 mil items”, dice
Héctor.

Todas sus lineas estan respaldadas por su
positivismo, y asi lo hace ver. “Lo Unico que no
se vende es lo que no se tiene”, agrega.

A su negocio, en promedio, acuden cerca de 300
compradores diariamente, y son atendidos en un
esquema que combina un 40% de autoservicio y
el resto es atencion de mostrador.

“La diferencia es estar siempre con una sonrisa
de oreja a oregja... Con esto quiero decir que
hay que ser muy célido en el servicio y digo
esto porque a todo lo que usted hace tiene que
afadirle calidad”, advierte.

Pero es realista y dice que todos los negocios
tienen su pro y su contra. “A veces hay que lidiar
con situaciones externas, pues este 2014 por
momentos, se ha puesto duro, pero hay que
echar pa " lante, sin desmayo”.

18 colaboradores le acompanan en las faenas
diarias.

Habla con sensatez cuando dice que para ser
exitoso hay que aliarse con buenos proveedores,
“sin que signifique perder la cautela con las
compras, comprar sin exceso... Ese es un buen
consejo”.

Seccién patrocinada por:

Héctor Bernal, un ferretero colombiano que
tiene desde hace 12 anos, su ferreteria en La
Victoria de Horquetas de Sarapiqui, y dice que
para vender mas “al cliente hay que atenderlo
con una sonrisa de oreja a oreja”.
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lista ﬁﬂiﬂﬂles

Empresa Contacto Cargo Teléfono Fax email

Almotec William Alfaro Gerente General 2528-5454 | N.D william.alfaro@almoteccr.com

Celco de Costa | German Obando Gerente General 2279-9555 | 2279-7762 | gobando@celcocr.com

Rica

Elektrosystemas | Aisen Sanchez Gerente Administrativo 2456-2020 | N.D asanchez@elektrosystemas.com

Farmagro S.A Juan Manuel Castro | Gerente de mercadeo y 2547-9797 juan.castro@farmagro.co.cr
Ventas

Imacasa Andrés Zamora Gerente General 2293-2780 | 2293-4673 | azamora@imacasa.com

Impersa Mauricio Orozco Gerente de Proyectos 2218-1110 | 2218-1107 | morozco@impersacr.com

INTACO Roger Jimenez Gerente Comercial 2211-1717 | 2222-4785 | roger.jimenez@intaco.com

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

Persianas Canet | Daniel Uibina Canet, | gerente desarrollo de 2280-1050 durbina@persianascanet.com
negocios

Sika Juan Carlos Sayago | Gerente General 2293-3870

Sur Ricardo Chanto Ulloa | Gerente Ventas 2211-3741 N.D r.chanto.u@gruposur.com

Taike David Tseng Gerente General 2231-7307 dtseng@taikecr.com

Tools Solution, francisco calderon gerente comercial 4101-5000 fcalderon@makitadecostarica.co.cr

Tornillos la Uruca | Enrique Araya Gerente General 2256-5212 gerencia@tornilloslauruca.com

Vertice Eitan Rosenstock Gerente General 2256-6070 | 2257-4616 | info@verticecr.com

TaiKé

Un legado de excelencia
Tel: 2231-7307 ¢ info@taikecr.com ¢ www.taikecr.com

35 afios

de excelencia en Costa Rica
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ITluminamos sus espacios
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Comodidad con estilo

(W) Westinghouse

INNOVATION YOU CAN BE SURE OF
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Morteros SUR

La calidad se

demuestra con resultados

Los morteros SUR, son el resultado de profundos trabajos de
investigacion y de la tecnologia mas avanzada desarrollada

por SUR en su afan de ofrecer siempre los mejores productos

para la construccion.
Ningun otro mortero nacional le ofrece tanto:

* Tecnologia de innovacion.

+ Excelente respaldo técnico.

+ F&cil aplicacion y la més alta trabajabilidad.

+ Competitividad a todo nivel.

+ Aditivos adhesivos y retardantes de humedad.

+ No requieren fibras ni se fisuran.

» Cumplimiento de normas ANSI/ASTM.

+ Laboratorio de materiales certificado 1ISO 9001 /1SO 14001.

Hay un mortero SUR
para cada necesidad

CONT. 20 Kg

] AR I AL U LI O

Los morteros SUR, estan respaldados por nuestra alianza
estratégica con la empresa italiana Vimark.

4
Con mas de 30 afios en el mercado mundial e’ ’:
y con las mas diversas e innovadoras Ulmarsk
soluciones para la construccion.

]

Encuéntrelos en los depdsitos de construccidn mds prestigiosos del pais

Mas Informacién

1SO 1ISO
9001 14001
Calidad Ambiente

La evolucion no se detiene SUR

WWW.gruposur.com



