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IT'S THE EXPERIENCE THAT MATTERS™

Presenta:

LAINZ & MAIA

El Estilo y la Calidad se fusionaron

Encuéntrenos con su distribuidor mayorista de Confianza
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Manguera interna de PVC reforzada S
para una mayor vida util previene AT
desprendimiento de particulas. P et LR )]

Conexion confiable de tuerca a
manguera con compresion neumatica

de 8 lades para mayor confiabilidad. Tuercas largas facilitan ajuste manual

para una conexion rapida y segura a \

lavabos e inodoros.

Arandela conica de hule tamafio universal
para un sellado confiable.
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Mangueras BrassCraft
Brindan Calidad a sus Proyectos.

Las mangueras BrassCraft incluyen elementos clave de
alta calidad para asegurar su confiabilidad y durabilidad.
Disponibles en Acero Inoxidable y Vinil, son una excelente

Disponibles en e "
Costa Rica 3 través de: 0pcion para una conexion segura y confiable.

Videos de instalacion. Para apoyarle en su trabajo diario,

" TRANSFESA BrassCraft le ofrece mas de 60 videos en Espanol con
Somos los m{jor.rf en servicio - .
instrucciones paso a paso para todos nuestros productos.
Central ventas: 2210-8989 es.brasscraft.com

70 aios de calidad. Exportando a 41 paises.

WATER SUPPLIES  GAS PRODUCTS  WATER HEATER CONMNECTORS  FITTINGS  REPAIR PARTS Brasscrafi®



Importadora América llegé a sus 40 ainos e invité
a sus clientes a un viaje de celebracion. Aqui los
amigos de Ferreteria Santa Rosa, de Turrialba.

O 7 PINCELADAS

ESPECIAL DE )
HERRAMIENTAS ELECTRICAS

14 Vega grande en accesorios
DeWalt

16 Vega aumenta la calidad DeWalt

18 Vega es mucha herramienta con
Neo y Gladiator

20 Filosofia de vanguardia Metabo

22 Makita suena con fuerza en el
mercado

24 Distribuidora Arsa ES TOTAL en
herramientas

20 MFA Abonos Agro mete
potencia con Milwaukee

28 Bosch va fuerte con Reposa

30 Indudi firme en el mercado con
Black+Decker

JY

MERCADEO

Ciclo de vida de las empresas

Es interesante, desde el punto de vista
del mercadeo, ver el ciclo de vida de las
empresas. Antes de aparecer las nuevas
tecnologias los ciclos eran largos, quietos,
tranquilos

EN CONCRETO

¢Como llevar alos clientes a comprar
mas y mas?

Los clientes no compran todo lo que podrian
porque no cuentan con financiamiento, sin
embargo, ya hay en el mercado alternativas
para que las ferreterias lleven a sus
compradores a transacciones de mas peso.

37

PERFIL
iUn viaje de 40 anos por América!

34 Los 3 de 3R
30 Fiesta “Roja” en el Sur

30

EL FERRETERO

Exito ferretero de una segunda
generacion

En un pueblo de Colombia, alld en Bogot,
en un completo suburbio ferretero, esta
Ferreteria Penagos, un negocio que dijo
no a la desaparicion ante la entrada de sus
nuevas generaciones.

4 O PRODUCTOS FERRETEROS
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Lea TyT en digital:

www.tytenlinea.com/digital

4.631 vistas en la edicion digital
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Especial: Pintura, quimicos, aerosoles y accesorios

Pintura para exterior e interior, barnices, especialidades, impermeabilizantes,
anticorrosivos, automotriz, escaleras, brochas, lijas, espatulas, adhesivos, goma
blanca, cemento de contacto, selladores, cintas, cintas métricas, limpiadores de
superficie, esponjas, baldes, solventes, bandejas, rodillos, felpas, extensiones para
rodillo, disolventes de grasa, lavadoras a presion y accesorios, pistolas eléctricas
para pintar, pistolas automotrices, equipos de medicion y célculo, escobas, toallas,
indumentaria para pintar.

Especial: Herramienta agricola y de jardineria a gasolina o eléctrica
Tendencias que marcan la compra y venta del hierro para el mercado ferretero y de
la construccion. ¢ Cuales son los principales oferentes del mercado y sus novedades?

Cierre comercial: 22 de agosto, 2016

Antnciese en TYT
Y exponga en Expoferretera y Expoautomotriz

Marco Verdesia ® marco@ekaconsultores.com

Encuentre ejemplares de TYT en nuestros puntos de distribucion:

“FeRniLLSS

 ZaTfuea TORNECA

EN LO MAS ALTO DE LA CONSTRUCCION
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Presidente
Karl Hempel Nanne
karl.hempel@eka.net

Director Editorial
Hugo Ulate Sandoval
hugo@ekaconsultores.com

Directora Eventos

Silvia ZUniga
silvia@ekaconsultores.com
Directora de Arte

Nuria Mesalles
nuria@ekaconsultores.com

Asesor Comercial
Marco Verdesia
marco@ekaconsultores.com

Disefio y Diagramacién
Irania Salazar
irania@ekaconsultores.com

Asistente Comercial
Tatiana Alpizar
t.alpizar@ekaconsultores.com

Fotografia
Randall Rodriguez

Suscripciones
Tel: 4001-6722
revistatyt@ekaconsultores.com

Suscribase en:
www.tytenlinea.com/
suscripciones

Una produccion de

EKA Consultores Internacional
Apartado 11406-1000

San José, Costa Rica
contacto@ekaconsultores.com
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TODOS LOS
FERRETEROS
TIENEN LOS MISMOS
PROBLEMAS...

En este mes nos tocd ir de viaje al mundo ferretero de Bogot4, alla en tierras

colombianas. Y bueno, pedimos ir a visitar a empresarios de esta ciudad... |Y

El centro de carga vaya sorpresal Nos dimos cuenta que no son empresarios muy diferentes a los
. que hemos conocido, ya en varios lugares.

GE es galvanizado

para evitar los Eso si, aunque no estan muy avanzados en temas de venta al detalle, exhibicion,
. 2 manejo de inventarios, los domina algo que los hace diferentes, algo que siempre
puntos de corrosion lleva consigo un ferretero que busca salir adelante con su negocio: adaptarse al

en la caja. cambio y tener la actitud para cambiar.
; De la misma forma, su carisma, su forma de ser, su distincion de ciudadanos
Ademas, la tapa educados, de buenos modales y cortesia de buen ver, hace que también sean
tiene una doble diestros en el servicio al cliente, un servicio méas alla de la calidez que siempre

» buscan los clientes y que cuando lo encuentran, regresan por otra dosis.
proteccion, ya que
aparte de la pintura, ¢A un negocio le puede faltar algunas cosas, incluso algo de control? Por
bién es supuesto que si, siempre y cuando tenga en su mente corregir y mejorar, y
) esté en contacto con sus compradores para determinar cuanto cambiar, qué
Ivanizada. productos tener... Todo se resume en actitud para entender precisamente, que
la ferreteria es un cumulo de oportunidades y que las arroja todos los dias.

Todos nuestros Porque no puede ser que Martin haya venido preguntando por martillos anti
centros de carga vibracion, y vuelva de nuevo y haya que decirle otra vez que "no hay"“.

'nduyen la barra a En el cliente esta el negocio, en él se esconde todo lo que un ferretero de aqui,

tierra. de alla, de Argentina o Espana, requiere saber para cambiar 0 N0 Su negocio.
Como decimos, a usted le puede faltar un sistema de facturacion, pero no
puede faltar hoy, el producto que le pidieron desde ayer. Una buena actitud
para reconocer mis falencias y potenciarlas para convertirlas en oportunidades
y fortalezas, es lo que nos gusta encontrar en las ferreterias.

Al cliente no le interesa mucho si usted esta o no al dia con los ultimos avances
de un sistema de facturacion. Le interesa que lo atiendan, cuanto mas rapido
mejor, que no tenga que hacer largas filas para pagar, y que encuentre todo lo
que busca.

Resuélvale primero la vida, y luego resuelve lo de su negocio...

Hugo Ulate Sandoval
hugo@ekaconsultores.com
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e De acuerdo con la informacion internacional, el acero
sigue presentando, si se quiere,
tendencia alcista, pero sin llegar aun a los niveles
"o cuando el precio estuvo en lo mas alto.

El grafico representa el comportamiento trimestral,
desde enero del 2015 y hasta julio 2016.

“levemente”, una

¢.QUE HACER CONTRA

LAS GRANDES SUPERFICIES?

Bogota.- Tan temidas son las grandes superficies o ferreterias gigantes
que cuando se instauran en un pais, hacen temblar hasta los ferreteros
mas pintados, por la competencia y “presion” que empiezan a ejercer en
el mercado.

Sin embargo, en la cadena de ferreterias CasaTienda, han encontrado
formas de crecimiento y de mantenerse con solidez en el mercado. De
hecho, conforman un grupo o cadena de 27 negocios, entre franquicias y
propios.

Luis Miguel Ramirez, Gerente Red CasaTienda asegura que hemos dado
mucho énfasis a los distintos clientes que nos visitan, como el caso de los
maestros de obra, “que son los que en la mayoria de las veces, toman las
decisiones de compra, como intermediarios de sus clientes”.

Ramirez dice que €llos - los maestros de obra- reciben un trato especial
en las tiendas y que continuamente, los invitan a conocer los nuevos
productos, o bien, les hacen llegar comunicados para capacitarse.

“Las mujeres también son parte importante del negocio, sobre todo en la
parte de acabados, y hemos entendido que con ellas, es un proceso de
venta mas lento, pues rara vez este cliente toma su decision de una. Son
ventas que se tardan hasta 3 dias”, dice Luis Miguel.

Luis Miguel dice que la mejor arma para competir es estar estudiando
continuamente los actores y variables que intervienen en el negocio. “Hay
que defenderse de las grandes superficies que llegan a arrebatarnos
nuestro mercado”, concluye.

Luis Miguel Ramirez, Gerente Red CasaTien-
da, asegura que enfocarse en clientes como
maestros de obra y mujeres les ha dado en el
primer semestre un crecimiento del 36%.
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Bombillos Fluorescentes
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Morse

THE M. K. MBRSE COMPANY

2265-7474

tornicentrocr.com
ventas@tornicentro.la

LUTO EN RUEDAS ALEX

Ruedas Alex, empresa que estuvo en Costa Rica, abriendo mercado en
Expoferretera, comunica el fallecimiento de José Asens Rebollo, presidente y
fundador de la compafia, a los 88 afos de edad.

“Persona humilde, generosa y entregada a su familia y a la empresa, que gracias
a su vision y capacidad de gestion la colocd en el senda de la expansion y
crecimiento continuo”, destacan desde Ruedas Alex.

José Asens Rebollo,
fue el fundador de
Ruedas Alex.

8 TYT Agosto 2016 - www.tytenlinea.com

CONSTRURED BENEFICIA
SUS AFILIADOS

Por ConstruRed

Las buenas noticias llegan a la familia ConstruRed, pues la franquicia no descansa
en la busqueda de beneficios para sus clientes.

ConstruRed es la franquicia ferretera mas grande del pais, experta en el campo
de la construccion, con una red de 50 puntos de venta que experimentan el
beneficio de una

oferta de valor diferenciada y que sirve para que los franquiciados aprendan a
sobresalir con herramientas novedosas, en un mundo cada vez mas competitivo.
Técnicas de atencioén al cliente, manejo de inventario, administracion de recursos,
redes sociales, competitividad e innovacion, son los ejes que ConstruRed pone a
disposicion de sus franquiciados.

En este 2016, ConstruRed puso a disposicion de su red una nueva iniciativa
denominada PrograMas’; que es un programa de lealtad dirigido al usuario final que
visita la ferreteria; y que por la compra de cemento Holcim, tendré la oportunidad
de acumular puntos que podran ser canjeados por diferentes premios.

La idea es reconocer esa fidelidad que durante muchos anos, los clientes han
demostrado hacia las ferreterias de su preferencia, la marca de cemento Holcim
y con ello también a la Franquicia ConstruRed.

Dentro de los premios a elegir se encuentran articulos personales, articulos para
el hogar, electrodomésticos y accesorios de oficina. En total se podra acceder a
mas de 200 opciones en premios.

Actualmente, se desarrolla el plan piloto del programa en 3 ferreterias; “Materiales
Romara” en Salitral de Santa Ana, “Materiales Arsenio Soto” en Alajuela y Almacén
“El Mejor Precio” en Cariari de Pococi.
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Clclo de vida

Es interesante, desde el punto de vista del mercadeo, ver el ciclo de vida de las empresas. Antes de aparecer las
nuevas tecnologias los ciclos de vida de las empresas eran largos, quietos, tranquilos.

Las empresas se constituian esperando durar al menos 100 anos. Las
legislaciones comerciales vigentes fijan ese plazo para constituir sociedades.
Los cambios ya no suceden en siglos.

En el corto tiempo, desde que aparecen las computadoras personales,
se vieron crecer rapidamente y desaparecer empresas como Lotus
Development, Zenith Data Systems, Orborne Computer, Ashton-Tate vy
muchas otras. Todas ellas fueron en su momento pioneros de la industria de
la computacion. No se esperaba que desaparecieran.

Recientemente, los equipos moviles — tabletas y celulares inteligentes — han
hecho que las ventas de PC hayan estado cayendo en forma sostenida,
desde el 2011.

Las ventas bajas de computadoras a nivel mundial, se encuentran dando un
duro golpe a los productores de PC. En especial, Intel e IBM, los gigantes
tecnoldgicos, pasan por uno de los peores momentos de su historia.
Ambas empresas son sensibles a este desplome, ya que su principal actividad
es la creacion de piezas para computadores y desarrollo de software. Intel
tiene como principal actividad la produccidn de micro-procesadores. IBM se
ha especializado en software empresarial.

Las PCs han sido reemplazadas por los equipos inteligentes, que pueden
llevarse en el bolsillo a todos lados, conectarse con otros equipos y acceder
a programas (apps) de todo tipo en la nube.

Cuando se producen bajas en las ventas, o los negocios no funcionan bien,
de inmediato se reducen los puestos de trabajo.

Para Intel ha significado despedir mas de 12.000
empleados. Muchas de sus plantas en diferentes
paises han cerrado.

IBM también ha tenido que deshacerse de casi
80 mil empleados, debido a su desplome bursatil.
El gigante tecnoldgico estd en busqueda de
reorientar el negocio y pretende eliminar 15.000
puestos mas y reducir la dependencia extrema
que tiene con los computadores personales.

Estos despidos parecieran anunciar el inminente
declive de empresas que no han sabido adaptarse
a las tendencias emergentes del mercado.
Cuando eso sucede el mercado no perdona.
Nosotros los consumidores — como las vacas —
siempre buscamos los pastos mas verdes.

Los consumidores ya no compramos PCs,
queremos equipos moviles y de pulsera. Estamos
fascinados con la realidad virtual y esperamos lo
que la inteligencia artificial ofrezca.

Subestimar los Moviles, la Realidad Virtual e
Inteligencia Artificial, los productos emergentes, es
producto de estructuras monoliticas y ceguera de
los directivos de organizaciones que desatienden
y no escuchan al consumidor (el mercado).

www.tytenlinea.com - Agosto 2016 TYT 9



En Concroto

/ COmMo llevar a los clientes

Los clientes no compran todo lo que podrian porque no cuentan con financiamiento, sin embargo, ya hay
en el mercado alternativas para que las ferreterias lleven a sus compradores a transacciones de mas peso.

En el mundo de las ventas, hay que saber muy bien jugar las cartas, por
un lado usted como empresario, debe tener una jugada para no dejar
desvanecer las emociones del comprador, cuando esta frente a los
productos y otra para que el cliente haga el maximo de transacciones en
SuU Negocio, y cuanto mas grandes mejor.

Cuando hablamos de emocién, en este juego entra todo lo que usted
pueda hacer para que su cliente observe con comodidad todos los
productos, aspectos que tienen que ver con la exhibicion, predominando,
por ejemplo, por un lado los productos de mas alta rotacion y por el
otro los que mayor utilidad podrian dejarle al negocio y que por ende,
tienen un precio mayor, como el caso de las herramientas eléctricas, los
materiales para construccion e incluso la pintura, sobre todo en la parte
de especialidades.

En el caso de Odilio Villalobos, Gerente General de Grupo Materiales de la
Zona Sur del pais, encontrd un aliado en la empresa Gollo, que se encarga
de “financiar” a los clientes con compras grandes.

“A veces los compradores requieren de uno, dos o tres productos y no
pueden acceder a ellos porque no cuentan con el dinero. Nosotros, por
el giro del negocio, en el tema de los lapsos que nos dan los proveedores
para pagar las cuentas, se nos hace dificil otorgar financiamientos a plazo”,
dice Villalobos.

Sin embargo, en el caso especifico de Gollo, y basado en la alianza que
tiene con Grupo Materiales, permite a los clientes financiar sus productos
en plazos razonables para el comprador.

“Sin duda, el recurso nos aumenta el efectivo en el negocio, la rotacion de
producto y el cliente encuentra la posibilidad de acceder a articulos que
por si mismo en una sola transaccion en efectivo no podria”.

En Gollo aseguran “que hemos venido trabajando esta linea. Vemos una
forma de colaborar con el cliente en sus compras y una gran oportunidad
de negocio”, dice Eduardo Cérdoba, Gerente de Mercadeo de Gollo.

Y asegura que ya tienen varias alianzas con ferreterias. El servicio funciona
como una facilitadora de financiamiento, en la que el cliente puede visitar
una ferreteria para comprar lo que requiera y puede pagar por medio de
nuestro crédito. Esto quiere decir que nosotros pagamos el producto y el
cliente nos paga en cuotas pequenas”.

Con esta herramienta, el ferretero se asegura una venta grande y tiene
menor riesgo ya que la deuda la toma Gollo.

Por otro lado, el cliente gana, ya que puede comprar a las cuotas mas
pequenas. Un ejemplo, si alguien esta construyendo su casa puede tomar de
los ahorros para la mano de obra e ir pagando los materiales poco a poco.
Para estas alianzas Gollo tiene un panorama abierto a negociaciones, con
un departamento de ventas corporativas.

“Los clientes de la ferreteria reciben la respuesta en 5 a 10 minutos, vy si
ya es cliente de Gollo en menos tiempo”.

Para las ferreterias que quieran afiliarse, pueden comunicarse con el
encargado del Departamento Institucional, Eliseo Araya al (506) 2437-4865,
que tiene un equipo encargado de generar estas alianzas comerciales.

10 Y Agosto 2016 www.tytenlinea.com

Otras herramientas

Por ejemplo, Ferreterias El Mar en San Pedro, se
encuentra afiliada a Kuiki, y segun Ingris Serrano,
Gerente de consumo, Kuiki Credit Costa Rica,
“somos un aliado para incrementar resultados,
al otorgar una linea de crédito con sdlo que
el cliente del negocio presente su cédula de
identidad”.

¢ Cémo podrian otras ferreterias acceder a esta
herramienta? Serrano dice que “no hay ningun
requisito especial, basta con que nos reunamos
y lleguemos a un acuerdo. firmamaos un contrato
y listo. La base de nuestros mas de 10 mil
clientes, con capacidad de compra, recibiran
informacion que los motivara a ir a nuestros
comercios afiliados”.

Y asegura que como beneficios universales
de ser afiliado Kuiki cada comercio goza de
asesoria en técnicas de venta al crédito, apoyo
promocional, material POP para vestir las
tiendas, acceso a tecnologia de punta. Adicional
a estos beneficios, compartimos con nuestros
aliados nuestra permanente investigacion sobre
tendencias de mercado y comportamientos de
compra de nuestras nuevas generaciones.
Sobre el tope de los créditos, afirma que Kuiki
ofrece lineas de crédito de hasta ¢10 millones,
dependiendo del perfil y capacidad de pago del
cliente. El proceso es sencillo, agil y virtual.
Para Julio Navarro, Gerente General de
Ferreterias El Mar, este sistema le ha permitido
un avance mas fuerte en la rotacion de productos
de mayor costo.

¢Menor comision?

La comision que se paga al banco por la venta,
por medio de tarjeta, ronda en este mercado
entre un 4% y un 8%, dependiendo de la
negociacion que la ferreteria haya desarrollado
con la entidad bancaria.

Paises como Colombia, la comision anda entre
un 2,3% y 2,5%.

Este porcentaje aumenta al rango de 8% al 12%,
cuando se trata de medios de financiamiento
al cliente final con entidades que brindan
esqguemas de pago con financiamiento “rapido”
y/0 plazos a tasa cero, tales como Kuiki, Gollo
(antes mencionados) y Credix, entre otras.



Esta comision, muchos empresarios lo asumen como un costo de ventas, y para Luis Miguel
Ramirez, Gerente Red CasaTienda, de Colombia, con 27 negocios entre propios y franquiciados,
es preferible que el cliente le pague mediante tarjeta, primero “por un tema de seguridad, al no
tener el dinero en el negocio sino en el banco, ademas automaticamente, se paga la renta y es
la entidad financiera la que se encarga de hacernos todo el tramite de oficina o “back Office””.
Freddy Brenes, Gerente General de Ferreteria Brenes es de similar criterio y advierte que con
tarjetas el dinero queda de una vez en el banco, “no hay errores, ni trasiego de dineros, ni hay
que perder tiempo yendo a los bancos a depositar. Ya lo de la comision es previa negociacion

con los bancos”.
Llevar al cliente a realizar transacciones
mayor peso requiere de algunos saciific
que no obstante, tambien conlleva la v
aumentar las ventas.

Encontramos ferreterias que han adapia

I sistermas de financiamiento que trasiaa

clientes. De la misma forma, el cliente

m a credito, el negocio recibe el efectivo
lransaccion de mayor peso economi

Es importante tener identificados los date
que aplican una comision menor, de a
con el tipo de tarjeta que el cliente can
permitiendo que los costos financiero
de mercaderia sean menores.

Cuanado el cliente encuentra posibilidac
financiamiento, esta mas aplo para en
negociaciones y gjecutar sus proyecto.
SUS COmpras menores en mas grani
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Especial Herramientas Eléctricas

/ Quien
manda en

HERRAMIENTZ

ELECTRICAS?

En un analisis destacado en el sitio canalferretero.com, se destaca que el mercado de herramientas eléctricas es un
mercado global, enorme y creciente. De acuerdo con un informe elaborado por Freedonia, se prevé que la demanda
mundial de herramientas eléctricas aumente un 4,8% por afo hasta el 2018.

Segun este informe, una de las principales areas de crecimiento sera
la de herramientas eléctricas inalambricas, debido a las constantes
mejoras en la tecnologia de las baterias.

Es el caso de la adopcién de baterias de iones de litio, que ha aumentado
la potencia y el tiempo de funcionamiento de las herramientas.
También se espera que el sector de la construccion aumente la demanda
de herramientas profesionales, que constituyen el trozo mas grande del
pastel dentro de las ventas globales de las herramientas eléctricas.
Las herramientas eléctricas han pasado del mundo industrial al entorno
del hogar, permitiendo a la gente hacer frente a muchas de las tareas
que antes estaban reservadas a los profesionales.

El avance mas importante en herramientas inalambricas se dio gracias al
desarrollo de la tecnologia de baterias, haciendo posible la produccion
de herramientas mas potentes. Las herramientas inalambricas iniciales
- esencialmente taladros vy lijadoras - utilizaban pilas de 7,2 V de Ni-Cd
(niquel-cadmio) que limitaron su rendimiento.

Los modelos actuales de herramientas y aparatos inalambricos utilizan
principalmente baterias de Li-lon (lon de litio) que pueden proporcionar
mayor carga, mayor tiempo de ejecucion, menos auto-descarga vy
recargado mas rapido que sus equivalentes de Ni-Cd.
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Potencial

Dado este potencial crecimiento, y al seguir siendo
Costa Rica uno de los paises centroamericanos,
de mayor consumo en herramientas eléctricas,
un 14% mas que en el resto de naciones, no es
descabellada la idea que los ferreteros apuesten
en sus tiendas hasta por 3 marcas diferentes que
cubran los distintos segmentos de mercado.
Aunque hay marcas ya muy instauradas en la
mente del usuario, sobre todo, profesionales e
industriales, en el canal doméstico hay herramientas
que vienen empujando con fuerza.

El problema para una ferreteria es no tener la
herramienta adecuada para cada cliente. Si no
cuenta con ella, perdid una venta.

La competencia es fuerte por la entrada, sobre
todo, de cada vez mas, equipos que responden
con eficiencia y alto desempefio. Sin embargo,
siempre saldran gananciosas las marcas que puedan
responder con respaldo: garantia, repuestos, servicio
de taller (en el menor tiempo posible), accesorios.
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Vega grande en

Especial Herramientas Eléctricas

ACCESORIOS DEWALT

Por Importaciones Vega

Una herramienta esta completa si cuenta con la misma calidad en accesorios que la respalden y que procuren su
maximo desempeno. En Importaciones Vega saben esto, por eso no escatiman esfuerzos en tener accesorios de

primera linea, bajo la marca DeWalt.
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Importaciones Vega, junto con la marca DeWalt manejan una
linea completa de accesorios, y con ello agregan eficiencia y
alto desempefo al trabajo de los profesionales, y trasladan al
ferretero un mix completo de productos.
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Segun Rafael Vargas, Gerente General de
Importaciones Vega, los accesorios que han
incorporado con DeWalt gozan de alta calidad
“‘con los materiales, disefios y aplicaciones
que el mercado Industrial y de mayor exigencia
requiere”.

Para Vega es claro que un accesorio de alta
calidad, indudablemente mejora el desempeno y
la eficiencia en el trabajo de los profesionales.

Variedad amplia

Actualmente, la empresa, bajo la marca DeWalt,
cuenta con una gama amplia de accesorios como
Drilling: todo lo que son brocas, Saw Blades, con
discos de sierra, WoodWorking, para los trabajos
en madera (ljas), Material Removal, aqui entran
los discos diamantados, copas de alambre, y
discos con tecnologia Flap.

lgualmente, en esta categoria destaca Bond
Abrasives con discos abrasivos, ScrewDriving &
Quick Change, con amplia variedad de puntas,
Linear Edge que comprende brocas sierra,
adaptadores, hojas caladoras, hoja sierra y
sable, también estan Set / Kits con con diversos
set de juegos, Chucks & Keys, con variedad de
mandriles.

Todas estas lineas cuentan con el respaldo tanto
de Vega, como de la marca.

“Los beneficios para el ferretero de contar con
una gama amplia de accesorios, le permiten no
solo aumentar las ventas en este rubro, sino que
sus clientes se sienten respaldados, por ejemplo,
a la hora de adquirir una herramienta eléctrica”,
destaca Vargas.

“Contamos con mas de 600 SKU entre todas las
categorfas. 100% con garantia contra defectos
de fabrica y el respalto total de DeWalt e
Importaciones Vega”.

En cuanto a las novedades, la marca toma muy
en serio este factor, lanzando al mercado, en
cada categoria, innovaciones continuas.
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Especial Herramientas Eléctricas

Vega aumenta

Por muchos afios, Importaciones Vega ha sido distribuidor
de las herramientas eléctricas DeWalt y siempre basados
en esquemas ganadores, apelando a la calidad, ha ganado
confianza, posicionamiento y participacion en el mercado.

Por Importaciones Vega

Importaciones Vega junto con la marca
DeWalt mantienen un esquema ganador
en el mercado con base en surtido,
respaldo, tecnologia e innovacion.
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Con una alta participacion de mercado, y en el que es dificil ver un punto
de venta que no tenga DeWalt, Importaciones Vega sigue avanzando con
fuerza, con base en propuestas ganadoras, “capacitaciones constantes
e innovacion continua”, asi lo ratifica Rafael Vargas, Gerente General de
Importaciones Vega.

- ¢ Cuales son las ventajas y beneficios que ofrece DeWalt actualmente
a la red de distribucion?

- Dewalt es lider indiscutible. Su surtido, respaldo, tecnologia e innovacion
hacen que seala marca de herramientas eléctricas y accesorios de un alto
prestigio en el mercado, esto le garantiza a los ferreteros tener cobertura
total para los diferentes tipos de consumidores, ademas gue cuenta con el
respaldo total de Importaciones Vega como su principal distribuidor, lo que
garantiza al mercado: respaldo, garantiay repuestos al 100%.

- ¢En qué supera DeWalt a otras marcas de la competencia y qué
niveles comprende?

- Surtido, tecnologia, apoyo... En eso Dewalt es insuperable. La marca
es industrial y fabricada y disefiada para el mercado de mas alta exigencia,
lo que le hace que los usuarios se vean atraidos por los distintos equipos y
los ferreteros se vean beneficiados con mas transito de clientes y mayores
ventas.

Beneficios reales

- ¢Por lo general los ferreteros buscan tener al menos 3 marcas en
sus negocios... Por qué deberian elegir a DeWalt entre su inventario?
- Muy facil, porque es la herramienta #1 del mercado, con un fuerte respaldo
y beneficios reales para el ferretero y consumidor final.

La marca siempre se ha preocupado por capacitar constantemente y dar
respaldo total a sus productos.

Ya contamos con mas de 25 talleres de servicio en todo el pais, Lo que hace
que se convierta en una marca de confianza para el usuario y el ferretero,
ya que siempre van a tener a la mano una respuesta eficiente en cuanto a
mantenimiento y refacciones.

- ¢ Qué avances técnicos presentan actualmente DeWalt?

- Productos mas eficientes, mas compactos y mas modernos, con
tecnologia de punta en todas las areas posibles, motores de induccion que
superan el uso de carbones que se vuelven obsoletos. Ademas de baterias
con autonomias suficientes y eficientes para las aplicaciones mas exigentes.
“Sin duda, en suma con todos estos beneficios, estamos ante una marca y
herramientas faciles de vender en cuanto a su calidad y respaldo”, enfatiza
Vargas.
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Especial Herramientas Eléctricas

Vega es mucha nerramienta
CON NEO Y GLADIATOR

Por Importaciones Vega

Dos marcas que cubren todas las necesidades del mercado en cuanto a herramienta eléctrica, conformando una
solucién completa para el ferretero.

Y es que segun Francisco Vargas, Coordinador Comercial de Herramientas
Eléctricas de Importaciones Vega, estas dos marcas juntas, abarcan
practicamente, todas las necesidades del mercado, “ya que con Gladiator
cubrimos la parte casera y casera exigente y con Gladiator Pro, el mercado
profesional”.

“Con Neo cubrimos el mercado industrial y Neo Next, el mercado super
industrial”.

- ¢Qué beneficios representa para el ferretero agregar un mix de
ambas herramientas?

- Uno de los mas grandes beneficios es que sin importar €l tipo de trabajo
que haga el cliente, Neo y Gladiator cubren sus necesidades por tener
la escala de calidad del producto bien definida, y eso redunda en que la
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Francisco Vargas, Coordinador
Comercial de Herramientas Eléctricas
de Importaciones Vega, muestra parte

de los avances tanto para Neo como
Gladiator. Asegura que el ferretero con
ambas marcas, puede dar atencién

a todos los usuarios de herramienta
eléctrica.

ferreteria podra vender mas herramientas porque
va a cubrir todo lo que el mercado pide.

- ¢Qué garantias se contemplan para ambas
marcas?

- Neo tiene una garantia de 1 afio contra defectos
de fabricacion y Gladiator 6 meses.

- Servicio de repuestos y mantenimiento...

- Contamos con 13 centros de servicio por todo
el pais, con un stock de repuestos muy completo
para todas las marcas.

Grado de innovacién

- ¢ Cuales son las ultimas novedades lanzadas
al mercado por ambas marcas?

- Una de las ventajas que tenemos es el catalogo
amplio que se maneja en ambas marcas. Eso
hace que presentemos opciones que innovan en
el mercado, un ejemplo de eso son:

¢ |Inversores bivoltaje

e Herramientas multipropdsito  (tronzadoras,
sierras circulares, cortadoras de loza) que con la
misma maquina se cortan diferentes materiales
(madera, acero, aluminio, pvc).

e Maquinas para pintar

e Acumuladores y arrancadores

* Medidores y niveles laser

e Herramientas inalambricas con la tecnologia
touch, que son herramientas sin interruptor.

“El grado de innovacion es practicamente Unico,
no hay ninguna marca en el mercado que lo haga
tan constante como Neo y Gladiator”, asegura
Flores.
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VANGUARDIA METABO

“Esto lo logramos con base en exhibiciones exclusivas y diferenciadas
tanto para la herramienta eléctrica como para sus consumibles, como
los discos abrasivos (lideres del mercado) y accesorios, esto permite
diferenciar la marca de las demés destacando la calidad, novedades de
linea y beneficios de una manera diferenciada”, dice Cedrik Cartin, Gerente
de Ventas Regional para el Sector Ferretero de Capiris.

Enfatiza que hoy, los distribuidores pueden encontrar en la marca una
variedad muy extensa de productos novedosos y sobre todo, con avances
tecnoldgicos que no manejan otras marcas y que se convierten en una
excelente opciodn para los clientes finales y sus necesidades.

Para Capris es claro que Metabo representa una carta ganadora en el
mercado, y Cartin lo sustenta al indicar que “es la marca que maneja
mayores avances tecnologicos en aplicaciones especificas tanto en la
linea de herramientas a bateria como en las de cable, respaldado por una
categoria de consumibles (discos y accesorios) que manejan aplicaciones
y caracteristicas de vanguardia en el mercado, ninguna marca tiene la
variedad de aplicaciones que tiene Metabo”.

¢Por qué Metabo?
Generalmente, como minimo los ferreteros buscan tener al menos 3
marcas en sus negocios... Y ante la pregunta de por qué deberian elegir

20 TYT Agosto 2016 - www.tytenlinea.com

Actualmente, Capris y Metabo han
desarrollado una estrategia comercial que
ofrece a los distribuidores condiciones
especiales en la venta y promocién de la
marca.

Por Capris

a Metabo entre su inventario, Cedrik dice que
“con Metabo el ferretero encuentra en la marca
la linea que le da una alta relacion de calidad,
variedad y aplicacion, segun las necesidades
de sus clientes y con una relacion de precio vrs
calidad sumamente razonable. “Esto ha logrado
que el ferretero logre romper el paradigma e
impresion de que la marca es muy buena pero
muy cara”

Y si sobre avances técnicos se trata el
especialista destaca que los equipos a bateria,
que actualmente, es lo mas novedoso del
mercado “y en este tema Metabo es la primera y
Unica marca que tiene la tecnologia de Baterias
de 5.2 Amp., lo que da una mayor capacidad en
tiempo de trabajo, en el uso de una herramienta
a bateria. Esta tecnologia permite alcanzar
jornadas de trabajo de entre 8 a 10 horas con
una sola carga”.

“La tecnologia y capacidad de los motores
marathon utilizados en las herramientas Metabo
logran extender su vida Ut mucho mayor
capacidad que otras marcas”.

Cartin destaca también el tema de seguridad que
ofrece Metabo en el uso de las herramientas con
componentes que le dan alos usuarios “respaldo
total, como el sistema de freno automatico,
sistemma de hombre muerto y sistema quick en
el cambio de los discos, caracteristicas Unicas
de la marca”.

Y como novedades, Cartin sefala en este 2016
la nueva Tecnologia de Baterfas LIHD que tiene
la dentro de sus caracteristicas otorgar hasta un
67% mas de potencia, 87% mas de duracion
y 100% mas de vida util en este accesorio
“respecto a otras marcas, esto logra poder
tener aplicaciones bajo condiciones de trabajo
mas duras anteriormente reservadas solo para
potentes maquinas de cable”.

Adicional al lanzamiento de la tecnologia LIHD,
lanzd la nueva generacion de herramientas
eléctricas para trabajar en madera como
ingleteadoras a bateria, a cable, caladoras,
lijiadoras y su respectiva familia de accesorios.
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\akita suena con
FUERZA EN EL
MERCADO.......

En Tool Solutions, distribuidores de la marca para Costa Rica,
anuncian que ya cuentan con una red de 30 talleres de servicio.

Para Francisco Calderdn, Gerente Comercial de Tool Solutions, la filosofia
de servicio de la marca, ha hecho que vayan mucho mas allda de dar un
servicio. “Para nosotros es simple y decimos que la primer maqguina la vende
la ferreteria y la segunda el servicio”.

Afirma que todo el equipo que representa Makita se esfuerza no solo para
que el ferretero pueda tener el mix mas acorde con su mercado, sino en
procurar que sienta el servicio profesional que respalda la marca.

“Makita es una compania que esta en constante innovacion, y esa ha sido una
carta de triunfo a lo largo de este afio y adn falta mucho mas innovaciones”,
asegura Calderon.
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Toda esta filosofia esta basada en que Makita es
especialista en herramientas eléctricas. “Somos
una fabrica que Unicamente se dedica a crear
Sus propias herramientas, y sin perder ese
enfoque, como le pasa a muchas marcas del
mercado, que son fabricadas donde también se
hacen otro tipo de productos”.

Bajo retorno por garantia

Calderdn recalca el factor garantia de Makita,
que otorga 1 ano en todas sus herramientas.
“Sin embargo, en los mas de 25 afos que llevo
en este mercado, me he dado cuenta que Makita
cuenta con el porcentaje de retorno mas bajo del
sector. Mientras otras marcas pasan resolviendo
problemas de garantia, nosotros nos dedicamos
a mejorar nuestro servicio y a atender situaciones
de refacciones para maquinas que ya tienen mas
de 6 anos de operar y que Sus usuarios siguen
confiando en la marca”.

Sobre el factor precio, Francisco dice que a
la marca no le interesa entrar en guerras en el
mercado, y que “mantenemos una relacion
precio - calidad muy accesible para los usuarios”.
Y de cara al mercado ferretero dice que contintian
avanzando con  propuestas  ganadoras.
“Seguimos impartiendo capacitaciones técnicas
a nuestros clientes, aportando en el sell-in y en
el sell-out, y procurando que cada dia conozcan
mas nuestras innovaciones y aumenten sus
ventas”.
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JIstriouidora Arsa

HERRAMIENTAS

Por Distribuidora Arsa

Distribuidora Arsa recientemente lanz6 al mercado ferretero la marca
TOTAL de herramientas eléctricas y manuales, con beneficios
diferenciados en calidad, variedad y excelentes precios.

La vasta trayectoria de Distribuidora Arsa en el mercado, le permite tener
un desarrollo de un proveedor que apoya con fuerza a sus clientes con
marcas reconocidas en calidad y alto desempefio. Es por esta razdén que
a su portafolio de productos incluyd TOTAL, una linea de herramientas
eléctricas, manuales y neumaticas.

“TOTAL tiene la ventaja de ser un producto de calidad, con gran surtido
de lineas tanto manuales como eléctricas y neumaticas a un precio
extraordinario, que le da al ferretero la posibilidad de competir con un
producto de bajo costo, en un mercado donde el precio es predominante;
con el respaldo y garantia de un distribuidor como lo es Distribuidora Arsa”,
asegura Ronald Sanabria, Gerente de Mercadeo y Ventas.

En laempresa saben que los ferreteros buscan marcas con respaldo, solidez
y que estén para quedarse en el mercado, por eso es que Sanabria con
toda seguridad agrega que “los ferreteros deberian de contar con TOTAL
en su surtido, por su calidad, precio, presentacion, garantia, respaldo y
apoyo promocional con exhibidores y promocion de marca por parte de
nuestra empresa”.

Aspectos como la garantia también forman parte de los beneficios de
TOTAL, (la cual otorga 5 afios en herramienta manual y 6 meses para la
herramienta eléctrica) esto a pesar de los cero reclamos reportados al dia
de hoy. “Contamos con nuestro propio taller de servicio y un surtido amplio
de repuestos”.

Variedad

En el area de la herramienta eléctrica TOTAL maneja diferentes equipos,
como una variedad amplia de taladros de todo tipo, esmeriladoras, lijadoras,
ingleteadoras, tronzadoras, compresores y muchos equipos mas.
Sanabria dice que los ferreteros que ya han utilizado y comercializado la
marca TOTAL, y siendo esta una herramienta nueva en el mercado, se
han “enamorado” de su calidad y precio, y los empresarios amantes de la
innovacion han externado comentarios positivos, gracias a los resultados en
rotacion rapida que han conseguido.

Distribuidora Arsa marcha con el objetivo firme de convertir a TOTAL en una
de las herramientas lideres en el mercado, por eso brindan alos clientes todo
el apoyo y respaldo con estrategias de publicidad y exhibidores. “TOTAL
llego para quedarse y ser de las marcas distinguidas en herramientas del
mercado”.
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POTENCIA CON
MILWAUKEE

Por MFA Mayoreo Abonos Agro

MFA Mayoreo Abonos Agro, en el mercado de herramienta eléctrica busca diferenciarse de la mano de Milwaukee,

una marca con mas de 90 anos de presencia mundial.

Y es que segun Juan Carlos Quesada, Gerente General de MFA Mayoreo
Abonos AGro, Milwaukee como marca ofrece mas de 90 afos brindando
calidad y poniendo a disposicidon productos de renombre, accesorios,
tecnologia y profesionalismo en los productos.

“Ahora bien, a través de MFA Mayoreo Abonos Agro se brinda el servicio
de taller garantizando a los distribuidores y a los clientes finales que no se
van a sentir solos ni desamparados con el tema de repuestos, garantias
0 mantenimiento en general de los diferentes equipos”. Quesada apunta
que Milwaukee como lider en desarrollo de nuevas tecnologias marcha a la
vanguardia de la competencia. “Esto hace que sintamos la alta confiabilidad
en la parte de accesorios, en las herramientas eléctricas e inalambricas. Esta
superacion nos proyecta a ser uno de los lideres en un mercado sumamente
competitivo”.

En el mercado, casi como regla general, actualmente, en todo negocio la
tendencia es tener tres tipos de calidad en tema de las herramientas eléctricas,
una de alta calidad a, otra de mediana calidad y finalmente una opcién mas
econdmica. “Esto hace que los ferreteros consideren tener un producto de
calidad como Milwaukee a un precio justo, ademas del apoyo comercial,
asesoria técnica y servicio post venta que brinda Milwaukee”.

Beneficios

Y sobre las herramientas inalambricas Milwaukee,
Quesada agrega que vienen a marcar un antes y
después en cuanto al desempefio y rendimiento
de las maquinas, y que dicho de una forma
resumida tenemos que:

Powerstate Brushless Motor, viene a ser la
sustitucion de carbones por imanes, haciendo
que el motor de la maquina sea mas potente y
que el desgaste sea menor, logrando con esto
que el manteniendo sea meramente un tramite
de prevencion y segundo que la maquina pueda
brindar mas horas de trabajo aun bajo costo.
Redlink Plus Intelliegence, es el sistema mediante
el que una tarjeta Inteligente hace que la maquina
no se sobrecaliente y que no se sobrecargue.
Redlithium 2.0 amp, 3.0 apm, XC4.0 amp y 5.0
amp, 6.0 amp y actualmente y a nivel mundial
Milwaukee cuenta con la bateria redlithium 9.0 am,
esto le permite le permite mayor rendimiento en
horas de trabajo.

Milwaukee presenta la tecnologia ONE KEY, que
consiste en ser la herramienta que mediante una
aplicacion para smarth phone compatible con
los sistemas operativos Androrid 'y Apple Store,
utilizable también en un computador personal o de
escritorio, la misma viene a controlar y administrar
el inventario de los usuarios, cuenta con GPS
incorporado de 100 pies. Esto permite, entre otras,
cosas localizar las maquinas, llevar el registro del
uso y el desgaste que van teniendo los equipos.
“Milwaukee actualmente se enfoca en el sector
industrial y profesional del mercado, gracias
a la diversidad de modelos y soluciones reales
que brinda y es asi como Mayoreo Abonos Agro
también le brinda a todos nuestros clientes el apoyo
y la asesoria necesaria para llegar a todos los
usuarios de herramientas eléctrica e inalambricos,
garantizando que Milwaukee es la marca de
herramientas que todo usuario deberia tener”.
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En Reposa resaltan que Bosch es una marca lider del mercado
gracias al respaldo con que cuenta y el grado de innovacion que
imprime.

“Desde que nos plantearon la distribucion de Bosch, ni siquiera lo pensamos,
ya que viene a engrosar la lista de la empresa con sus marcas lideres”, dice
Eugenio Solano, de Reposa, al fundamentar por qué hoy la marca eligié su
empresa para llegar a mas ferreteros.

“Sin duda - dice Solano - ha venido a darnos un realce positivo en las ventas”.
Asegura que muchos clientes del mercado ya se apuntaron con la marca,
pues reconocen en Bosch su trayectoria y el nivel de calidad que a lo largo
de afnos, ha ofrecido. En conjunto con Bosch, la compania también maneja
la marca Skil.

Cuando la empresa llegd a un finiquito con la Fundacion Robert Bosch,
sabia que se aseguraban no sdlo la posibilidad de manejar una marca de
trayectoria, sino buscar conquistar mas clientes en el mercado.

“Bosch se complementa muy bien con todos nuestros productos y el ferretero
es el mas beneficiado porque puede acceder a un mix muy completo de
productos. Bosch es una marca que gusta de la innovacion y apuesta con
todo por ello, por eso es que los compradores ferreteros ya han empezado a
ver los beneficios con inventarios variados y de alta rotacion”.

Igualmente, Reposa distribuye todas las herramientas eléctricas Bosch y una
gama completa de accesorios. “En el mercado estamos ganando en calidad
y garantia, y llevamos ventaja porque se trata de una marca que el mercado
ya conoce bien, por lo que llevamos ventaja en posicionamiento”, asegura
Solano, quien recalca que los equipos de la marca son de nivel industrial,
pero compitiendo en precio con otras marcas del mercado.

8 innovaciones

Reposa cuenta con el taller de servicio y mantenimiento, pero Solano anuncia
que dentro de poco “vamos a tener toda la linea de repuestos en todos los
talleres que estan autorizados en el pais, y €so le va a dar a la marca usuarios
con mas confianza”.

Reposa cuenta, por ejemplo, en la linea de taladros cuenta con los modelos
de uso mas liviano, hasta rotomartillos para la industria de la construccion,
esmeriladoras, caladoras, lijadoras, sierras patin, entre otras lineas.

Y si de innovacion se trata, Solano anuncia que para este afio Bosch espera
cerrar con cerca de 8 innovaciones, entre ellos el reciente lanzamiento del
disco de corte para varios materiales, entre ellos madera dura con residuos
de cemento, clavos y tornillos. “Un disco sumamente rapido”.
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Especial Herramientas Eléctricas




Entre lideres...

Innovacion para tu vida

SIEMPRE UN PASO ADELANTE. CONOZCA LAS INNOVACIONES BOSCH.
La linea profesional de Bosch Herramientas Eléctricas contiene una amplia variedad
de herramientas que cumplen con los mas altos estandares de precision, velocidad
y resistencia para lograr los mejores resultados en el trabajo de los profesionales.
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DISTRIBUIDORA REPOSA

Direccion: Del Servicentro La Galera, 200mt Norte, Curridabat, Curridabat, San José
‘ R E Po SA Teléfono (506) 2272 4066 * Fax (506) 2272 1693

Distribuidora Facebook: Distribuidora Reposa



Especial Herramientas Eléctricas
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BLACK+DECKER

Por Indudi

™me en el
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Indudi marcha de la mano con Black & Decker en el mercado, otorgando la posibilidad a los ferreteros de contar con

una marca respaldada por mas de 23 centros de servicio.

“Nuestro criterio y experiencia nos permite afirmar que Black+Decker es una
marca importante para el mercado nacional, porque se puede encontrar en
todo el pais, tiene un catalogo bastante extenso, tanto asi que el ferretero
puede encontrar varias soluciones en una misma marca. Estas soluciones
son en herramienta eléctrica, automotriz, jardineria y hasta hidrolavadoras a
presion. Todas estan respaldadas por uno de los mayores beneficios que
es su garantia, ademas cuenta con 23 centros de servicio a nivel nacional”,
asegura Carlos Hernandez, Jefe del Area Comercial de Indudi.

Hernandez recalca que Black+Decker ha estado mas de 100 afos en el
mercado. Con una marca posicionada y distribuida por una sola empresa
que permite que el manejo de imagen, precio y que el servicio de post venta
sea mucho mejor. “Sin dejar de lado, que los estandares que maneja son
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avalados por Stanley b+d y contamos con el
respaldo de su oficina el pais”.

Marca que reconocen

Manifiesta que los ferreteros deberian considerar
la marca en sus inventarios, por la ventaja de que
los mismos usuarios reconocen, la asocian con
calidad, variedad y disponibilidad. Es conocida a
nivel latinoamericano y en Estados Unidos. “Costa
Rica no es la excepcion tanto asi que tenemos
oficinas ubicadas aqui mismo”.

“La marca esté dirigida al sector liviano y home
pero con una calidad superior a sus competidores,
con centros de servicio distribuidos por todo el
pais, sus constantes innovaciones y su nuevo
concepto en toda la estructura hacen que
Black+Decker sea una muy buena opcién para el
ferretero que quiera tomar el sector. Y, crecer en
ventas de herramientas”.

Dice que a lo largo del tiempo, la marca ha
mantenido sus estandares, los cambios que se
han realizado fueron para refrescar y modernizar
la imagen v el diseno. Esto con el fin de que sea
mucho mas atractiva para los clientes.
Black+Decker esta dirigida al sector liviano o
home. “Nos ubicamos en este segmento pero
con garantia de un afno, que casi 0 ninguno de
nuestros competidores lo pueden respaldar. Y
nos da un plus adicional en el sector”.

Sobre el factor de innovacion, agrega que hay
varios productos nuevos como los taladros
inalambricos con bateria de litio, la oriladora
MTEQ12 3 en 1, que es podadora y cortadora a
la vez, y otros . Se lanzaron ademas una serie de
atornilladores inalambricos. Se busca que para
este siguiente afo haya mas de 100 lanzamientos
de productos nuevos.



er te ofrece innovadores productos para
- simple y entretenida en el interior o exterior de tu hogar.

o

Jardineria

Distribuye: Indudi

Tel: 2239-9477 D E C K E R

www.indudi.com PODER PARA TODOS




Un vigie de /

40 ANOS POR AMERICA!

La visién de William Bermudez, y la posterior integracion de la segunda y tercera generacion, tienen a Importadora

América en el corazén de sus clientes.

Y no era para menos... 40 aflos no se cumplen todos los dias, por lo que
habia que celebrarlo a lo grande y hacerlo asi requeria contar con sus
clientes y amigos, que a lo largo de este tiempo han reservado siempre un
espacio en las ferreterias, para los productos de esta compania.

El reconocimiento para su fundador, Wiliam Bermudez, arrancé los
aplausos de los méas de 300 visitantes que acompafiaron a la empresa en
su celebracion.

“Llegar hasta aqui nos hace sentir muy orgullosos y nos da fuerzas para
seguir adelante”, indicd Bermudez.

Posteriormente, su hijo Erick Bermudez, Gerente General de la empresa,
agradecio a su senor padre y resaltd la confianza de los clientes en todos
estos anos.

Finalmente, el broche de oro de la fiesta, lo puso el humor de los artistas
que estuvieron animando el evento.

Esta es parte de la familia Bermidez que ha conseguido que los
40 anos de América, conformen un viaje feliz.

T
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Ademas de disfrutar de toda la celebracién, los clientes pudieron

observar la totalidad de lineas con que cuenta la compania para el
canal ferretero.
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El legado de William Bermudez con una
empresa mayoristas consolidada, con 40
anos, llega hoy hasta la tercer. Aqui con
su nieta Fiorella, que destaca en el area
de mercadeo

Los clientes disfrutaron de un evento
lleno de alegria y ambiente festivo




iMuchas gracias!

A nuestros socios comerciales,
a nuestros clientes por habernos acompanado
en este gran evento.

Continuaremos nuestra aventura descubriendo
lo mejor del mundo para nuestros clientes.

% Un' viam

IMPORTADORA

AMERIC A

2 CONTACTENOS:

(506) 2292-2424
servicioalcliente @iamericacr.com



Entender el negocio es clave para determinar el inventario adecuado y evitar productos con rotaciones lentas. Para
ello, hay que estudiar los clientes, estrategia que aplica un trio guapileno.

Guapiles, Costa Rica.- Enfocados en cémo hacer sonar la caja registradora
con mas constancia, Aimacén 3R de Guapiles, alla en el Caribe de Costa
Rica, ided delegar las tareas de negociacion y compra de productos en 3
de sus pilares: Dennis Rodriguez, Propietario del negocio, Sandro Sandi,
Comprador de materiales de construccion y Sergio Picado, Comprador
para el area de ferreteria.

Juntos forman un trio que han empezado a mover el negocio hacia el
crecimiento, sacando el maximo provecho del auge en construccion y
proyectos que experimenta actualmente la zona. “La economia ha estado
muy activa”, respalda Rodriguez.

40 anos de estar en la zona y un nuevo edificio que no hace mucho
construyeron, en el mismo lugar, sin la necesidad de frenar operaciones
ni causar molestias a los clientes en su momento, hacen, segun su
propietario, que a los “clientes les guste visitarnos”.

Sabedor que para los negocios se requiere confianza, dice que poco
a poco la han ido ganando. “Igualmente, pesa mucho el inventario que
tenemos vy estar buscando continuamente en el mercado quién tiene
productos novedosos para poder ofrecerlos a los compradores”.

Anfitriones

Habla de otros valores como una exhibicion mas fresca, pues buscan que
no siempre el lugar luzca igual, sin movimiento ni novedades.
“Detectamos que los compradores que vienen ya definidos con sus
necesidades, les gusta que se les atienda con rapidez y a eso hemos

Este es el equipo femenino de ciclismo que representa la ferreteria.
“Para nosotros es una forma de devolver el carifo y preferencia a
la comunidad”, Dennis Rodriguez.
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apuntado. Por ejemplo, contamos con un
colaborador que ayuda a los clientes a ubicarse
en el parqueo, y una vez dentro del negocio, hay
un anfitribn que encamina a las personas y las
pone en contacto con los productos, mientras un
vendedor los atiende”, asegura Rodriguez.

Y tanto énfasis le han dado al factor de exhibicion
que buscan aprovechar al maximo las vitrinas que
ofrece este nuevo edificio, lleno de ventanales.
Manifiesta que con tanta competencia, es
importante hacerse ver lo mas posible en el
mercado, que el cliente cuando pasa cerca, pueda
ver lo que tenemos, lo que se le puede ofrecer.
Rodriguez dice que desde que se incorpord en el
negocio, lo pusieron a hacer de todo, a aprender
de todas las éareas, “y eso me desperto la pasion
por esto”.

Sobre su duo de compradores manifiesta que son
trabajadores que han estado mucho tiempo con
la empresa, a los que considera baluartes por su
experiencia, y que precisamente han desarrollado
un “ojo clinico” para las compras.

“Hemos formado un buen equipo de trabajo. Sin
un equipo, considero que ninguna organizacion
puede salir adelante”.

3R apoya los pedales

Para 3R es claro que el negocio debe mantener
una muy buena imagen ante los clientes, y han
basado esta estrategia no solo en el manejo de
un inventario lo mas completo posible, sino que
le guifien un ojo de apoyo al deporte de la zona.
Asi, 3R es representado por el equipo de ciclismo
femenino categoria Elite, en el que destacan
figuras como Diana Solano, Marcela Rubiano
(Campeona Nacional Elite) y Laura Lopez.
“Nuestra pasidon es el ciclismo, y para poder
entrenar y participar en diferentes competiciones,
se requiere del apoyo de las empresas”, dice
Solano.

Afirman que uno de sus objetivos como equipo es
llegar a correr internacionalmente y por qué no,
representar al pais en las Olimpiadas de Tokio en
el 2020.
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En Sabalito, Grupo Materiales, en el primer dia del Fin de Semana
Rojo, abrié desde bien temprano sus puertas, con la motivacién y

-lesta 'Roa

San Vito, Sabalito, Puerto Jiménez, Potrero Grande, Laurel, La Costa,
Agua Buena... Siete de los 8 negocios con los que cuenta Grupo
Materiales se unieron con sus compradores para celebrar el primer
Fin de Semana Rojo de este aio.

3 dias en que los productos de todas las tiendas cuentan con descuentos
especiales y ofertas variadas para todos los compradores.
Indudablemente, esta estrategia, ademas de atraer compradores al
negocio, hace que también se enteren de la variada oferta con que cuenta
Grupo Materiales, lo que hace que posteriormente, los clientes recuerden
y terminen regresando siempre al negocio.

Manuel Jiménez, Soldador, que venia por un combo de herramienta
eléctrica, del que le habian hablado, indicé que desconocia que el negocio
de San Vito, “contara con tantos productos, que hace mas simple el trabajo
porque todo se puede comprar en un mismo lugar”.

Aungue se trata de un unico fin de semana por semestre, y los clientes la
esperan, sin duda, Grupo Materiales, se asegura de mantener “cautivos” a
la mayoria de compradores de las distintas zonas.
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EN EL SUR

Asi lucio el punto en San Vito, durante los & ™
3 dias de celebraciéon. Los compradores
acuden a estas citas por las promociones y

de paso, se enteran sobre los alcances de
inventario con que cuentan los negocios.



FERRETERA

Su herramienta de negocios

Y Sl 0de contactos

Serian mas o menos, como las 2 de la tarde del sabado, segundo dia de Expoferretera, cuando al stand de Zebol,
llegaron los compradores para las tiendas de El Colono, atraidos por las huevas bombas que estaban lanzando para

el mercado ferretero.

“La idea era lanzar nuestras bombas en la
feria, ademas de los contactos, logramos esta
negociacion que ya va con su avance. En un
momento, quisimos acercarnos a ellos, pero
no tuvimos mucho éxito, y fue en Expoferretera
donde llegamos a un acuerdo”, dijo Fabiola
Granados de Mercadeo y Relaciones Publicas
de Zebol.

Para Granados, tomar la decision de participar
en la feria representd darse a conocer con
un producto nuevo en el canal, ademas de
encontrar nuevas oportunidades de negocio.
“Quizés no habria sido tan facil y tan rapido ir
al mercado puerta a puerta. Precisamente, con
las ferias pasa eso, que la oportunidad llega en
cualquier momento. Estamos muy satisfechos”.

En Zebol, con el lanzamiento de sus
nuevas bombas para agua, encontraron en
Expoferretera contactos de negocios de alto
valor.

Charlas marcaran pauta

Para esta edicion 2017, Expoferretera quiere seguir dando énfasis a la
capacitacion y asesorias por medio de charlas, y uno de los exponentes
internacionales seria Antonio Valls, directamente desde Espana.

Valls es uno de los maximos conocedores a nivel de toda Europa y mas
alla, del sector de ferreteria. Este especialista maneja al dedillo temas sobre
administracion del negocio, exhibicion, sacar el maximo provecho de las
categorias mas calientes de venta, disefio de estanterias y gondoleria,
cdmo aumentar las transacciones en el negocio, optimizacion del punto
de venta, entre otros.

“Todo negocio siempre debe estar respaldado por un plan estratégico y el
ferretero debe tener claro lo que quiere: un negocio, 0 una tienda mas del
montén. El ferretero debe prepararse siempre”, dice Valls en una de sus
conferencias impartidas en Colombia.

Antonio Valls, Consultor Ferretero, estaria en Costa Rica, en
Expoferretera, impartiendo charlas a los ferreteros.
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—ito ferretero de una

SEGUNDA
GENERACION

En un pueblo de Colombia, all4d en Bogota, en un completo suburbio ferretero, esta Ferreteria Penagos, un negocio

que dijo “no” a la desaparicion, ante la entrada de sus nuevas generaciones.

==nrisdtenrns
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Claudia y Sergio Corzo conforman la segunda generacion de Ferreteria
Penagos. Juntos intentan demostrar que el negocio puede ser mas que
rentable con su aporte.
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Paloguemao, Bogota.- Nefasta, temeraria,
incluso, para muchos sélo pensarlo es asunto
de panico. Y es que la entrada de los hijos,
en segunda o tercera generacion, al negocio
ferretero havisto amuchas empresas quedarse
rezagadas o hasta cerrar sus puertas.

“La primera condicion para tener éxito, es que
a los hijos del duefio les interese el negocio,
que tengan como objetivo sacarlo adelante, y
que sientan pasion por lo que hacen”, asegura
Antonio Valls, Consultor Mundial en Ferreteria.
Precisamente, en Colombia, en el centro
de Bogota, nos encontramos con Ferreteria
Penagos, un negocio con 19 afios en el

' mercado, edificado con esfuerzo por Luis

Corzo y su esposa Betty Avello, y que poco a
poco, han cedido la operacion a sus dos hijos:
. Claudia y Sergio Corzo.

A pesar de que ambos gozan de estudios

~ universitarios, no les fue facil ganar la confianza

de sus padres, y primero debieron demostrar

' que estaban listos para el manejo del negocio

y conocer todas sus areas y aspectos.

“Me encargo de la parte financiera, que era
lo mismo que hacia mi mama, pero antes de
encargarme de todo, mi madre trabajé mucho
conmigo”, dice Claudia.

Su padre siempre se encargd de la parte de
ventas, en el area de mostrador junto con los
colaboradores.

“Después de terminar de estudiar, nos
interesamos en el negocio. Al inicio, fuimos

5 buscando como el rol de cada uno. Mi

hermana en finanzas, y yo estoy con el tema
de compras y otras cosas que mi padre me ha
ido delegando”, cuenta Sergio.



Ambos coinciden en que todo ha sido un proceso
de entrada. “Mi papa vive por este negocio, incluso
lo hemos visto llegar a trabajar enfermo, y esa pasion
nos la ha contagiado a los dos”, asegura Sergio.
Sergio dice que ya han discutido mucho el tema, por
€s0 situaciones como las que se han dado en que
los hijos toman las riendas de la empresay terminan
por acabarlas, no estd ni en sus intenciones y
menos en sus objetivos. “Entre los dos vamos a
luchar al maximo para que No sea nuestro caso”.
Afirma que todos los dias para ellos es un reto
de aumentar las ventas, por lo que ahora estan
enfocados en el desarrollo de su sitio web. “En un
momento, hicimos un lanzamiento preliminar, y solo
en pocas horas tuvimos cerca de 8 mil visitas, lo
que nos dice que ahi hay algo, y que los clientes nos
estan buscando”.

Afirma que entrar en esta sofisticacion ha sido
dificil y una tarea de convencer a su padre de que
este es el camino de crecimiento. “Al principio fue
complicado. Ahora es mas bien mi papa quien
presiona para gue lancemos el web”.

Cuando se dan estos cambios e integraciones
de generacion, por eiemplo, como en el caso de
Penagos, al principio era un negocio que brindaba
sustento a una familia, y ahora, debe velar por tres.
“El secreto esta en trabajar con honestidad vy
respeto, respetar las jerarquias y la experiencia de
mis padres. Igual, nunca, entre nosotros vamos
a pasarnos por encima en la toma de decisiones.
Todos estamos muy agradecidos con esta
empresa, y estar agradecidos significa entregarse
de lleno y valorarla al maximo”.
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Fm— Poliflex 442

Adhesivo y sellador elastico de poliuretano para la construccion. Adhiere
sobre la mayoria de los materiales usados en la construccion: madera,
vidrio, concreto, acero, aluminio, mamposteria, pvc rigido entre otros. Se
puede pintar, lijar y cortar.

Resistente a combustibles, aceites minerales y ambientes corrosivos.
Curado por humedad.

Juntas de Conexidon y/o Dilatacion. Sello de grietas o fisuras. Juntas
alrededor de ventanas, marcos de puertas y otras construcciones. Para
interior y exterior.

Cartuchos 300 ml. Rinde hasta de 12 m lineales en juntas de 5 mm de
profundidad por 5 mm de ancho. Fabricado por Den Braven

Distribuye: Intrep Costa Rica
Tel.: (506) 2239-2767

Soy

EAGLE

AN CENTROAMERICANA

Calidad

garantizada
CeNTROAW%
¥ 8%
o T . ot z . .
‘?,o '\,@ Mortero adhesivo estético para areas de piscinas,
D Gars® exteriores, interiores y sumergido, que se puede,

Rasqueta para limpiar residuo
de pintura en metal, madera y
concreto. Marca Bahco.

igualmente, aplicar en variadas superficies, y cuenta
con diversos colores y texturas. Un producto de QEP.

Distribuye: Distribuidora Fabe Distribuye: Acuarium
DI i NOM-Leds. Tel.: (506) 2228-1818 Tel.: (506) 2201-7171
tars,  NOM-ass

Producto certificado

Con mas de 35 anos
fabricando soluciones
eléctricas con respaldo.

Disco de corte 0,8 mm, ultrafino. Ideal para acero
inoxidable y acero negro. Beneficios: rapidez y

un corte mas fino. No deja rebaba, su eficiencia y
eficacia permite al usuario ahorrar tiempo en sus
trabajos.

Tel: (506) 2261-1515

Distribuye: Impafesa

Fax: (506) 2237-8759
Tel.: (506) 2297-5151

Zona Industrial Z, La Valencia
Heredia, Costa Rica

P www.eaglecentroamericana.com

f Eagle Centroamericana
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lista degiantes

Empresa Contacto Cargo Teléfono email

Arkiplast, S.A Helbert Alfaro Acufia | Gerente General 2475-5111 aherbert@cieloplast.com

INDUDI Servicio al Cliente ventas@indudi.com

BrassCraft Mfg Roman Rampinini Gerentes de Ventas para 001-248-2342-695 | servicioalclientes@brasscrafthg.com

Company Latinoamérica

Capris Peter Ossenbach Gerente General 2519-5000 peter.ossenbach@capris.co.cr
Kréschel

Corporacién William Alfaro Gerente General 2528-5454 william.alfaro@almoteccr.com

Almotec, S.A

Distribuidora Arsa Ronald Sanabria Gerente de Ventas 2285-4224 rsanabria@disarsa.com

Tool Solutions Francisco Calderon | Gerente comercial 2291-5929 ventas@toolsolutions.cr

Eagle Electric Servicio al cliente 2261-1515 info@eaglecentroamericana.com

Fluidmaster Eduardo Madriz Rep. Ventas Centroamérica | (502) 3021-2957 eduardomadrizprado@gmail.com

Importaciones Vega | Rafael Vargas Gerente General 2494-4600 rvargas@importacionesvega.com

Importadora Erick Bermudez Gerente General 2292-2424 gerencia@iamericacr.com

America, S.A

MFA, Mayoreo Juan Carlos Quesada | Gerente General 2211-5000 jcquesada@mfaabonosagro.com

Ferreteria y

Acabados

Spectrumbrands Gerardo Montoya Gerente de ventas 2272-2242 gerardo.montoya@Ia.spectrumbrands.com

Distribuidora Radl Pinto Presidente 2272-4066 rpinto@reposa.cr

REPOSA

La Casa del Tanque | David Pefia Director Comercial 2227-3722 davidp@lacasadeltanque.com

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

- & Fluidmaster.

Un verdadero lider en la industria

#1 EN REPARACION
DE SANITARIOS EN
EL MUNDO
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Expositores confirmados
al 27 de Julio, 2016
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Su oportunidad de ganar...

Gane contactos, gane : .
—— AV ELE C experiencias, gane

m opo idades....
2 M AS Ac A _EI encuentro fer el_'?hmas
_— importante de la region.

.___,' 2 4 Encuentre productos nuevos
Yo ~ y actualicese.

[j) Tenemos Tode Tipo de Tornillos 26 al 28 de Mayo, 20 1 7

UNIVeRSAL Eventos Pedregal, Costa Rica

HERRAMIENTAS

SU TORNILLERO DE CONFIANZA Adquiera su entrada aqui

m - BReserve su stand: Marco Verdesia

garantia de calidad Cel.: (506) 7014-3611 ¢ Tel Oficina.: (506) 4001-6726
- marqo@ekaconsultores com

Expositores
internacionales
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DREMEL TEMATICA DEL AND







B
N o Rl'leem CALENTADORES
= de Acumulacion
_f o
'. ¢ Porcelanizados.
e Eficiencia del 98%.
(—— * 3 aios de garantia.
o El calelltador
- mas
vendido en ELEY.
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BOMBAS Y SISTEMVAS
HIDRONEUMATICOS
@
¢ Alta calidad.

* Certificacion UL
* 2 aios de garantia.

@Wes{inghouse CALENTADORES
de Paso

 J
* Eléctricos y de Gas.
* Certificacion ETL.

* 2 anos de garantia.
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N[ LM con1a CALIDAD
Y Y CONFIANZA

de S|empre

www.lacasadeltanque.com San José: Tel.: (506) 2227-3722 Ext. 102 / 143 Distribuidos por:




